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ANNEX 1: Overzicht van de studentenonderzoeken 84 
LITERATUURLIJST 
inleiding en verantwoording 
INLEIDING EN VERANTWOORDING 
1.1 Doel 
Dit rapport is onderdeel van het evaluatie onderzoek dat de Landbouwuniversiteit -
Vakgroep Voorlichtingskunde - in opdracht van het Ministerie van Landbouw, 
Natuurbeheer en Visserij uitvoert naar de voorlichting rond het Meerjarenplan 
Gewasbescherming (MJPG). De resultaten van het onderzoek dienen ter ondersteu-
ning van de besluitvorming over beleid en uitvoering van dat beleid betreffende de 
voorlichting MJPG. Het is een aanvulling op het rapport: "Gewasbescherming met 
een toekomst: de visie van agrarische ondernemers. Een doelgroepverkennend onder-
zoek ten behoeve van voorlichting" (Van der Ley en Proost; 1992). 
Dit deel van het onderzoek is bedoeld ter ondersteuning van de implementatie van 
het voorlichtingsbeleid van de uitvoerders; hun (praktische) problemen staan 
centraal. Het doel is tweeledig. Ten eerste wil dit rapport een kader bieden voor 
analyse en praktijkonderzoeken ten behoeve van de besluitvorming en uitvoering van 
de verschillende voorlichtingsprogramma's. 
Ten tweede levert het praktische kennis aan over een aantal sectoren (akkerbouw, 
fruitteelt, bloembollen en koolteelt) en intermediairen (loonwerk en gewasbescher-
mingshandel), die gebruikt kan worden in de verschillende werkgroepen om de 
voorlichtingsprogramma's aan te scherpen. De empirische onderzoeken zijn uitge-
voerd door doctoraal studenten van de Landbouwuniversiteit, in het kader van hun 
afstudeerscriptie. Annex 1 geeft een kort overzicht hiervan. In de meeste onder-
zoeken is zowel aandacht besteed aan een analyse van de doelgroep en het kennissys-




In dit hoofdstuk wordt ingegaan op twee belangrijke theorieën die inzicht geven in 
de mogelijkheden en problemen van de doelgroep ondernemers en loonwerkers, om 
over te gaan op een meer mens- en milieuvriendelijke landbouw. 
De eerste paragraaf stelt besluitvorming centraal. De invalshoek hierbij is het 
huidige gedrag en de besluitvorming over een specifiek onderwerp, zoals het 
afstellen van spuitapparatuur of de besluitvorming over het tijdstip van bespuiten. 
Door kennis op te doen van het huidige gedrag en de achtergronden daarvan, kan de 
vorm en inhoud van voorlichting beter gespecificeerd worden. 
De tweede paragraaf gaat over bedrijfsstijlen. Hier is de focus gericht op de 
verschillen tussen de ondernemers in bijvoorbeeld bedrij fsdoelen en aanpak van de 
bedrijfsvoering. Dit heeft consequenties voor de mate waarin en de wijze waarop zij 
een meer mens- en milieu- vriendelijke landbouwproduktie kunnen en willen 
toepassen. Ook de enquête voor de Referentiemeting (Ley van der, Proost; 1991) 
geeft grote verschillen aan tussen ondernemers in "inspanningsbereidheid" voor het 
milieu. 
2.1 Besluitvorming bij de einddoelgroep 
Besluitvormingstheorieën zijn van groot belang voor voorlichting. De veronderstel-
ling hierbij is dat als bekend is op welke wijze mensen beslissen, het gemakkelijker 
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wordt om te weten hoe die beslissing beïnvloed kan worden. Besluitvormingsmodel-
len - zowel empirische als normatieve - hebben vaak tot doel het gedrag te begrij-
pen, dan wel de wijze waarop men voor gedrag kiest voor te schrijven (Mc. Grew, 
Wüson; 1982). 
Een belangrijk vraag, die moet worden opgelost voordat in de praktijk over besluit-
vorming kan worden gepraat is: wat is gedrag ? In het geval van agrarische onderne-
mers kan gedrag op zeer verschillende manieren worden geformuleerd: als een vak-
blad lezen, oogsten, een praatje maken met de handelaar, het kopen van spuitappera-
tuur of het toepassen van milieuvriendelijke gewasbescherming. In de praktijk is het 
belangrijk vooraf het gedrag, dat men met voorlichting wil veranderen of bevorde-
ren, zo scherp mogelijk te definiëren. 
Een deel van het gedrag van mensen is niet te begrijpen aan de hand van het begrip 
besluitvorming. Veel gedrag wordt routinematig, gewoontegetrouw, uitgevoerd. 
Alleen in het geval dat er problemen ontstaan wordt dit gedrag ter discussie gesteld. 
Denk hierbij aan de routine om de spuitapparatuur (niet) schoon te maken na 
gebruik. In de literatuur wordt dit non-decision genoemd. Hieronder valt ook het 
gedrag dat "onbewust" wordt bijgesteld door middel van zeer kleine stapjes. Dit kan 
uiteindelijk wel leiden tot grote verandering (Lindblom; 1979). Zo leidt niet 
investeren in het agrarische bedrijf soms tot de ongeplande consequentie dat het 
bedrijf niet meer over te nemen is door een van de kinderen. 
Voor voorlichting is dit gewoontegedrag problematisch. Dit soort gedrag is moeilijk 
te onderzoeken, omdat de doelgroep moeite zal hebben om het waarom van het 
gedrag en het gedrag zelf toe te lichten. Dit gedrag is vooral moeilijk te veranderen, 
omdat eerst aan bewustwording van de routine moet worden gewerkt. Hierbij is het 
soms ook nodig dat mensen eerst weer hun doelen helder krijgen. 
De twee traditionele modellen van besluitvorming, die in de voorlichtingskunde 
worden gebruikt, zijn het probleemoplosmodel en het innovatiemodel. Ze lijken op 
elkaar, maar vooral in de beginfase is er een verschil. Het eerste model wordt 
gebruikt in die gevallen dat de doelgroep een probleem ervaart die voorlichting wil 
helpen oplossen, het tweede model wordt gebruikt als voorlichting een "nieuwe vin-
ding" heeft, die men wil verspreiden (Lebbele, Muller; 1986). 
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Het probleemoplosmodel begint met een probleem, dat vervolgens wordt gedefi-
nieerd (probleemverheldering); dit betekent dat het probleem dusdanig wordt 
geformuleerd dat de doelen, waaraan oplossingen moeten voldoen, duidelijk worden. 
Daarna worden oplossingen gezocht en de voor- en nadelen van de oplossingen 
worden afgewogen. Tenslotte wordt de gekozen oplossing geëvalueerd. 
Bij het innovatie model is de eerste stap dat men bekend wordt met een nieuwe 
mogelijkheid (een nieuwe oplossing). Daarna zoekt men informatie hierover en 
vervolgens weegt men de nieuwe oplossing af tegen de bestaande situatie aan de 
hand van de doelen die men belangrijk vindt. Als laatste wordt ook in dit model de 
gekozen oplossing geëvalueerd. 
Besluitvorming is in de praktijk vaak niet in bovengenoemde modellen vast te 
leggen. De meest belangrijke kritiek is, dat bovengenoemde schema's vaak niet in de 
aangegeven volgorde worden doorlopen en dat in veel gevallen doelen niet expliciet 
geformuleerd worden door de "probleemoplossers en innovatieven". Uit de literatuur 
wordt verder duideüjk dat onderzoekers met allerlei verschillende modellen komen 
afhankelijk van het "probleem" of "innovatie" die ze bestuderen en hun theoretische 
invalshoek (Mintzberg; 1983, Checkland: 1989, Simon: 1976). 
Een andere vraag is, wat de beste manier van probleemoplossen, innoveren of 
veranderen is. Hier is geen eenvoudig antwoord op te geven; zowel Checkland 
(1989) als Mintzberg (1983) komen echter wel tot de conclusie dat het vaak niet 
wenselijk is om via strakke schema's te beslissen. Volgens hen wordt de "wer-
kelijkheid" daarmee teveel geweld aangedaan. 
Voorbeeld I: Een ingewikkeld routinebesluit 
In figuur 2.1 staat een besluitvormingsmodel voor de Phytophthora bestrijding (Artz: 
1992). Het gaat in dit geval niet om gewoontegedrag, maar om een complex 
routinebesluit. Dit wil zeggen dat de factoren in de besluitvorming wel vastliggen, 




Tijd om oplossingen te onderzoeken en plannen te maken 
Kosten 
Acceptatie en bereidheid bij de politiek en het bestuur van de hogere kosten 
Zowel cultuureel als natuurlijk groen 
Voldoende assortiment op alle grondsoorten 
Tijd om over te schakelen in verband met verandering van de beplanting 
Acceptatie bij het publiek 
Kennis en motivatie bij de buitendienstmedewerkers 
Bovengenoemde randvoorwaarden spelen in alle beleidsprocessen een rol. Bij de 
beleidsvoorbereiding, de beleidsbeslissing, de uitvoering en de evaluatie van het 
beleid. Het relatieve belang van de verschillende voorwaarden is niet zozeer 
afhankelijk van de fase van het beleidsproces, maar meer van andere factoren, zoals: 
Wie geeft de eerste aanzet tot ander groenbeheer 
Randvoorwaarden die bewust of onbewust niet worden meegenomen in 
eerdere fasen, bijvoorbeeld door: 
Gebrek aan kennis bij de gemeenteraad 
Sterke politieke opinies over het milieu 
Sterke opinies over kosten 
Gebrek aan kennis bij de groenbeheerder 
In veel gevallen loopt men bij de beleidsuitvoering en de evaluatie alsnog tegen een 
aantal onvoorziene problemen aan. Ook blijkt dat de gemeenten die een voortrek-
kersfunctie vervullen moeite hadden om vooraf een goede planning te maken. De 
potentie van de verschillende oplossingen en de kosten van het nieuwe beheer zijn 
vaak moeilijk in te schatten. Dit vraagt om een flexibele planning, een flexibel 
budget, en vooral ook om een sterke wil om te veranderen. 
Voor de voorlichting is het belangrijk om in te schatten welke factoren in de 
besluitvorming de belangrijkste zijn. De factor kosten lijkt cruciaal omdat veel 
gemeenten slecht bij kas zitten, en niet bereid zijn extra geld uit te trekken voor 
groenbeheer. De factor acceptatie bij het publiek is voor gedragsbehoud waarschijn-
lijk cruciaal. Ook voorwaarden als voldoende assortiment en cultuureel en natuurlijk 
groen hebben met de acceptatie van het publiek te maken. Deze laatste voorwaarden 
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worden ook door de groenbeheerders zelf belangrijk gevonden. Hier kan door 
middel van technische voorlichting op in worden gesprongen. 
Publieksvoorlichting is van even groot belang als voorlichting aan de beheerders. 
Deze factor wordt wel erkend door de beheerders maar zij hebben hier soms weinig 
zeggenschap over, en sommigen vinden dit ook niet tot hun taak behoren. De 
klachten over het groen komen echter meestal wel bij hun terecht en de afhandeling 
hiervan bepaalt mede de acceptatie. Voorlichting over de wijze waarop beheerders 
met het publiek kunnen omgaan is misschien in dat verband voor de werkgroep 
Groenbeheer een interessant produkt. De behoefte hiernaar kan nader onderzocht 
worden. 
- Simpel routine gedrag (gewoonte) 
- Ingewikkeld routine besluit 
- Een probleem samenhangend met gewoonte of routine besluit 
- Een nieuw ingewikkeld probleem (uitbreiding, overname, 
verplaatsing) 
- Een kleine innovatie (b.v. nieuw middel) 
- Een grote innovatie (geleide bestrijding) 
Figuur 2.2: soorten van gedrag 
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voor het gewas. Groepsgesprekken vragen daarnaast meer kennis en ervaring van de 
interviewer dan individuele gesprekken. 
Een innovatiemodel, voorlichtingsmodel of besluitvormingsmodel kan als een geheu-
gensteuntje worden gebruikt, maar moet niet te strak worden gehanteerd. De volg-
orde van handelen in deze modellen wordt in de praktijk niet gevolgd. Doelen, 
randvoorwaarden etc. van gebruikers kunnen het beste onderzocht worden door 
middel van het vragen naar redenen van gedrag, of door te vragen naar de voor- en 
nadelen van bepaalde oplossingen. Een directe vraag naar doel van het gedrag, taak 
of organisatie levert vaak niet zoveel op. We krijgen dan het "officiële doel". 
2.2 Bedrijfsstijl 
Om het begrip bedrijfsstijl te definiëren zal ik in eerste instantie aansluiten bij J.D. 
van der Ploeg (1991). Een bedrijfsstijl is de specifieke ordening van allerlei bedrijfs-
aspecten. Bij een bepaalde bedrijfsstijl behoren specifieke bedrijfs- en levensdoelen. 
Bedrijfsstijl zegt iets over het soort oplossingsrichtingen, dat ondernemers interessant 
vinden. 
Het begrip wordt hier niet in "reincultuur" gebruik, er wordt alleen een aantal 
voorbeelden gepresenteerd: 
Sommige stijlen zijn streekgebonden en vloeien voort uit historische omstan-
digheden (Somers; 1991). De omstandigheden die de aanleiding zijn 
geweest kunnen in de huidige tijd achterhaald zijn, maar vaak bepalen ze 
nog gedeeltelijk de stijlen in een streek. Verschillen in stijl tussen sectoren 
kunnen gedeeltelijk ook als uitvloeisel hiervan worden beschouwd. Een 
goed voorbeeld is het verschil tussen het Barendrechtse type en het West-
landse type in de groenteteelt. Dit is een ander type bedrijf, maar ook een 
ander type ondernemer. 
Stijlen worden ook bepaald door de grootte van het bedrijf: De meeste 
kleinere bedrijven hebben b.v. een "kostenbewuste" bedrijfsstijl (Somers; 
1991) en de nadruk ligt op mogelijkheden voor neveninkomsten uit een 
tweede tak, of zelfs buiten de landbouw. 
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Stijlen worden ook bepaald door veranderingen van buiten af. De akkerbou-
wers in de NOP bijvoorbeeld, zoeken (als groep) hun heil in nieuwe 
gewassen en het verwerken hiervan voor de groothandel (Groen en Groe-
nen; 1992). In plaats van specialisatie, diversificeren zij weer, in gewas en 
in de produktie-kolom. 
De stijl wordt ook bepaald door de gezinsfase. Bedrijven waar een opvolger 
aanwezig is en een partner die geen kleine kinderen (meer) hoeft te verzor-
gen, hebben relatief meer arbeid, en meer behoefte aan inkomen dan "jonge 
gezinnen". 
Bedrijfsstijl wordt ook bepaald door het "karakter" van het bedrijfshoofd en 
meewerkende (gezins)leden. Sommige bedrij fshoofden zijn bijvoorbeeld 
"vergaderboeren" die wel op de hoogte zijn van de nieuwste subsidierege-
ling, maar die niet veel tijd hebben voor het bedrijf. 
Bedrijfsstijl wordt ook bepaald door opvattingen over het milieu: bijvoor-
beeld op biologische bedrijven. 
Deze persoonlijke aspecten worden door zowel Somers als Van der Ploeg en Hofstee 
niet genoemd. Dit is onterecht, het is niet voor niets dat in het spraakgebruik van 
agrarische ondernemers niet wordt gesproken over "een machinebedrij f' of een "zui-
nig bedrijf', maar over respectievelijk een "machineboer" en een "zuinige boer". Dit 
wijst erop dat in de ogen van agrarische ondernemers bedrijfsstijlen ook een 
"persoonsgebonden karakter" hebben. 
Als laatste is het belangrijk te realiseren dat bedrij fsstijlen als "ideaal typen" moeten 
worden beschouwd. Dit betekent in de praktijk dat slechts een klein deel van 
ondernemers precies voldoet aan een bepaald type. De meeste ondernemers beschrij-
ven zich zelf dan ook als een mengvorm van twee of drie verschillende stijlen. 
Aan de hand van empirisch materiaal passeren hier een aantal mogelijkheden de 




Voorbeeld I: Houding ten opzicht van het gewas 
In het onderzoek naar Phytophthora bestrijding werden grote verschillen gevonden in 
de houding van de boeren t.o.v. het aardappelgewas. Deze factoren kunnen op de 
volgende manier worden benoemd (Artz; 1992): 
affectie ten opzichte van het gewas 
beslissingsruimte (b.v. wel of geen contractteelt) 
relatieve belang van de aardappelteelt voor de ondernemer 
Een belangrijke waarneembare factor bleek daarbij het veldbezoek te zijn. Sommige 
ondernemers wensen zo weinig mogelijk in het veld te komen, terwijl anderen dit 
minstens eens per week doen. Sommige ondernemers hebben het gevoel dat men het 
gewas vanaf de trekker prima kan bekijken, terwijl anderen er duidelijk voor kiezen 
om lopend te gaan zodat de besmetting kan worden opgemerkt. 
Kennis en vaardigheden zijn natuurlijk ook belangrijk als indicatoren voor boven-
staande factoren, maar het moet duidelijk zijn dat de wijze waarop die kennis en 
vaardigheden worden gebruikt doorslaggevend is. Daarbij is het meestal zo, dat 
diegenen die actief bezig zijn met hun gewas meer kennis en vaardigheden hebben 
opgedaan, en ook meer openstaan voor aanvullingen daarop. Vooral bij ondernemers 
met minder formele scholing is het belangrijk om te bedenken dat zij hun eigen 
vakjargon hebben, bijvoorbeeld de zwaarte van het gewas, een middel wat "zacht is 
voor het gewas" e.d. Ze zijn ook niet altijd op de hoogte van de technische termen 
voor een bepaald fenomeen, en soms zijn goed dekkende begrippen ook niet 
aanwezig in het "wetenschappelijk jargon". 
Voorbeeld II: Loonwerkers machine of teeltgericht? 
Bij het loonwerkersonderzoek was de hypothese gesteld (Tuinder, Mantingh; 1992) 
dat veel loonwerkers machinegericht zouden zijn en weinig interesse voor en kennis 
van de teelttechnisch kant van gewasbescherming zouden hebben. Deze hypothese 
bleek niet te kloppen. Uit het onderzoek onder 25 loonwerkers bleek dat bijna alle 
spuitende loonwerkers affectie voelen voor het gewas, en een goede kennis hebben 
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van gewasbescherming. Slechts twee onder hen waren duidelijk machinegericht en 
vonden gewasbescherming een bijzaak. 
Ook bleek dat het overgrote deel van de loonwerkers het spuitwerk zelf uitvoert, of 
dit aan een beperkt aantal deskundige medewerkers overlaat. Vergeleken met 
agrarische ondernemers hebben loonwerkers ook meer kennis van het MJPG beleid 
en de meesten hebben daar een genuanceerd oordeel over. Er zijn overigens, net als 
bij de agrarische ondernemers duidelijk verschillen in het belang dat loonwerkers 
hechten aan een schoon milieu. Zo zijn sommige loonwerkers actief bezig met 
experimenten, terwijl andere vooralsnog de kat uit de boom kijken. 
Geconcludeerd kan worden dat het relatieve "negatieve imago" dat loonwerkers 
hebben bij sommige agrarische ondernemers en eerstelijns-intermediairen onterecht 
is. De andere conclusie is dat de gedragsfactor machinegericht/teeltgericht geen 
interessante ingang is om verschillen tussen loonwerkers te typeren. Het is echter 
wel een interessante ingang voor het onderzoek gebleken. 
Voorbeeld III: Teeltgegevens 
Ook de wijze waarop bedrij fs(economische) gegevens worden gebruikt is verschil-
lend voor de bedrij f sstijlen. Zo maakt Leeuwis (1991) onderscheid tussen 3 wijzen 
van bedrijfsvergelijking bij een komkommer studiegroep: 
a Met de eigen gegevens van vorig jaar 
b Met de normwaarden 
c Met andere bedrijven, b.v. in studiegroep verband 
Of deze verschillen ook weer zijn terug te vinden bij de wijze waarop boeren de 




Lessen voor voorlichting 
Het begrip bedrijfsstijl kan voor de voorlichting MJPG van belang zijn om een 
onderscheid te kunnen maken tussen de ondernemers. Daarbij zijn niet alle stijlken-
merken van belang. Begrippen als: "affectie voor het gewas", "affectie voor tech-
niek", "kapitaalintensief', "kapitaalextensief", "kostenbewust" en "flexibiliteit in de 
bedrijfsvoering", "angst en durf' zijn wel interessante begrippen. Ook de verschillen 
tussen ondernemers in de wijze waarop ze hun eigen bedrijfsvoering evalueren is 
belangrijk voor de voorlichting. Sommigen evalueren intern, terwijl anderen zichzelf 
vooral vergelijken met collega's, of de door de voorlichting gehanteerde normen. 
De "stijl" gebruiken als onderscheiding om ondernemers, voor het gehele MJPG 
programma in te delen is waarschijnlijk niet zinvol. Zoals in de consumenten 
marketing "Yuppies, Dinkie's en Senioren" al weer zijn afgeschaft als marktsegmen-
ten voor alle produkten, zal het segment "de turbo-tuinder" waarschijnlijk niet 
bruikbaar blijken. 
Beter is het om een segmentatie per type onderwerp aan te brengen, zoals bij-
voorbeeld dosering, onkruidbestrijding, spuitinterval. Aan de hand van vragen zoals 
hieronder, kan worden vastgesteld welke bedrij fsstijlfactoren van belang zijn. 
Is deze verandering een investering in tijd of kapitaal? 
Hoeveel kennis, veldbezoeken en liefde voor het gewas is nodig om deze 
verandering goed door te voeren? 
Hoeveel flexibiliteit moet er zijn in het bedrijf en de ondernemer om 
hiermee aan de slag te kunnen? 
Op grond van de bovenstaande kenmerken kunnen dan een aantal "virtuele" doel-
groepen worden onderscheiden, naar favoriete oplossingsrichting, zoals een kapitaal-
investering of kennisvergroting. Deze doelgroepen zijn vaak virtueel in die zin dat 
het moeilijk is een ondernemer aan de hand van kenmerken, zoals leeftijd, grootte 
van het bedrijf etc, te typeren. Voor tweede lijnsvoorlichting is het meest werkbare 
uitgangspunt dat intermediairen en agrarische ondernemers zelf de informatie 
selecteren die bij hun bedrij f(sstijl) past. 
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Door middel van onderzoek bij ondernemers kan per onderwerp de gedragsfactoren 
van bedrijfsstijlen die van belang zijn worden opgespoord. Hierbij moet actief 
geprobeerd worden verschillende typen ondernemers en bedrijven te interviewen. De 
neiging van praktijkvoorlichters om bezoekers alleen mee te nemen naar hun favo-
riete type moet daarbij omzeild worden. Uit onderzoek blijkt namelijk dat ze vaak 





De theorievorming over "voorlichtingsorganisaties" als doelgroep, is binnen de 
voorlichtingskunde een enigszins verwaarloosd aandachtsgebied. Uitzondering hierop 
zijn de publikaties van Van Riel (1983) over het gebruik van intermediaire kaders. 
In de algemene managementliteratuur is wel veel te vinden over de wijzen waarop 
managers de organisatie kunnen veranderen en ontwikkelen ( zie: Mintzberg; 1983). 
Deze literatuur is beperkt bruikbaar voor tweedelijnsorganisaties in de voorlichting. 
Zij werken immers in eerste instantie van buiten af en behoren slechts tot de 
omgeving van waaruit een voorlichtingsdienst opereert. Ook in de praktijk is de 
ervaring met dergelijke soort voorlichting met name in de landbouw beperkt. 
In dit hoofdstuk wordt de intermediair (de voorlichter) en de intermediaire organisa-
tie nader onderzocht. In de eerste paragraaf staan de kenmerken van de intermediaire 
organisatie en de positie van de voorlichter in de organisatie centraal. De tweede 
paragraaf gaat meer in op de verschillen tussen organisaties. 
Vooraf nog een algemene opmerking voor de lezer. Als in dit hoofdstuk het begrip 
voorlichter gebruikt wordt duidt dit niet alleen op diegenen die dit als belangrijkste 
werkterrein hebben. Ook teeltbegeleiders, handelaren van de verwerkende industrie 
etc, die slechts een gedeelte van hun tijd besteden aan advisering vallen onder deze 
categorie. 
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3.1 De intermediaire organisatie en de intermediair 
Organisaties die voorlichting geven - of beter gezegd organisaties die bewust invloed 
uitoefenen op de beslissingen van de ondernemer door middel van communicatie -
hebben een aantal gemeenschappelijke kenmerken, die voortvloeien uit hun taak en 
omgeving waarin ze die taak moeten uitoefenen. Dit geldt dus zowel voor de 
particuliere voorlichting en DLV, als voor coöperaties, banken en gewasbescher-
mingshandel. Voorlichtende organisaties in de landbouw zijn aan de hand van de 
volgende punten te typeren: 
a Het produkt: voorlichting is te typeren als dienstverlening. Hierbij verwacht 
de klant maatwerk (n.b. DLV maakt een onderscheid tussen produkt en 
dienst; MP). Dit betekent dat de nodige flexibiliteit gevraagd wordt van de 
"voorlichter" en dat de organisatie hierop aangepast moet zijn. 
b Het produktieproces: voorlichting is een ingewikkeld en dynamisch produkt, 
dat gebaseerd is op veel deskundigheid, die voortdurend bijgehouden moet 
worden. Ook dit heeft consequenties voor de organisatie. Het managen van 
kennis (kennismanagement), zowel van "technische" kennis als van "sociale 
proces kennis" (o.a. voorlichtingskunde), is daarbij een belangrijke taak van 
de organisatie, 
c De omgeving: voorlichting vindt plaats in de dynamische omgeving van het 
landbouwbeleid en de landbouwmarkten. Deze omgeving is slechts in 
beperkte mate beïnvloedbaar en voorspelbaar voor de betreffende organisa-
tie. Dit betekent dat monitoring van de omgeving en strategie ontwikkeling 
een belangrijke taak is van deze organisaties, zodat de produkt afgestemd 
kan worden op de veranderende omgeving. 
Voorlichting moet tot op zekere hoogte inspelen op de vragen en behoeften van de 
klanten, dit geldt ook voor persuasieve voorlichting of verkoopbevordering. Dit 
vraagt een zekere flexibiliteit in werkplanning, uitvoering en controle. Een voorlich-
ter, opererend vanuit een lijnfunctie in het uitvoerend segment van de organisatie 
(front-line), zal dan ook vaak relatief hoog opgeleid zijn en goede sociale en com-
municatieve vaardigheden hebben. Hij beschikt over specifieke deskundigheid en 
voelt zich een professional, die meer is dan een verkoper van advies, en wil ook als 
zodanig in de organisatie erkend worden. De voorlichter kent een bepaalde mate van 
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zelfstandigheid in de beroepsuitoefening, onderhoudt bijvoorbeeld zelf contacten met 
de doelgroep, en heeft eigen beslissingsbevoegdheid. 
In de praktijk blijken voorlichters verschillende werkwijzen in hun voorlichting te 
hanteren. Om hun taak te vervullen, verzamelen ze schriftelijk voorlichtings-
materiaal, of als dat niet beschikbaar is schrijven ze het zelf. Ze organiseren excur-
sies, demonstraties of studiegroepen en soms schrijven ze een artikel in een vakblad 
of commercieel tijdschrift, of voor een computernetwerk. De interpersoonlijke 
voorlichting draagt soms het karakter van een "recept", bijvoorbeeld via de telefoon, 
en soms wordt in een uitgebreid adviesgesprek aan de keukentafel de voors en tegens 
van bijvoorbeeld uitbreiding of bedrijfsopvolging besproken. Deze diversiteit in 
werkwijzen is typisch voor professionals die met "communicatie" hun brood verdie-
nen, zoals copywriters, journalisten e.d. Het werk laat zich slecht standariseren en 
de output is uniek. 
De klanten verwachten maatwerk van de voorlichter, een advies, dat zo goed 
mogelijk aansluit bij de probleemsituatie en vooral ook bij de probleembeleving van 
de klant. Soms betekent dit, dat er op zeer specialistische vragen een antwoord moet 
worden gevonden. Een aantal organisaties heeft hier specialisten voor in dienst. In 
sommige gevallen kan de specialist rechtstreeks om advies worden gevraagd, maar 
meestal is het de "voorlichter" die naar de specialist doorverwijst of advies bij de 
specialist inwint. In het laatste geval kan gesproken worden van een tweedelijnsvoor-
ziening. Het is natuurlijk ook mogelijk dat de voorlichter doorverwijst naar een 
andere type organisatie, en voor zijn eigen informatie voorziening later nog eens 
komt vragen wat het advies was, en of dit voldoende is. 
Een voorlichter zal altijd een deel van zijn bevrediging willen en moeten halen uit de 
omgang met de klant. In het werkplan voor de fruitteelt wordt dit "psychisch 
inkomen" genoemd. De meeste voorlichters in de landbouw zullen al snel meer dan 
de helft van de tijd bezig zijn met hun klanten. De visie van de klanten vormt dan 
ook een belangrijk referentiekader voor hun werk. 
Voorlichters hebben in de uitoefening van hun functie te maken met een spannings-
veld tussen het geven van een professioneel advies, de wensen van de klant, en het 
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doel van de organisatie. Wat van doorslaggevende betekenis is in de advisering en in 
de omgang met agrarische ondernemers hangt onder meer af van: 
de mate waarin ze afhankelijk zijn van de klant, voor hun (psychisch) 
inkomen; 
het belang dat ze hechten aan het doel van de organisatie, en de mate 
waarin de organisatie hun controleert (zie ook Hopman en Hogeboom; 
1986); 
het belang dat ze hechten aan hun status als professional, en of die profes-
sionele instelling technisch, economisch of voorlichtingskundig gericht is 
(zie ook Bos en Burgers; 1982). 
De situatie zoals boven geschetst stelt bijzondere eisen aan de organisatie. Een van 
de opvallendste kenmerken van de grotere organisaties is, dat ze bijna allemaal een 
output gerichte structuur(divisieorganisatie) hebben, met bijvoorbeeld verschillende 
(gelijkwaardige) regionale afdelingen en een hoofdkantoor met specialistische 
afdelingen. Soms zijn deze regionale kantoren in vergaande mate (economisch) 
zelfstandig, zoals bijvoorbeeld bij de Rabobank. In andere gevallen is er tamelijk 
veel regulering van bovenaf in de vorm van duidelijk omschreven takenpakketten en 
procedures t.a.v. vorm en inhoud van de voorlichting. 
Voorlichtende organisaties zijn lastig te besturen, omdat conflicterende principes en 
belangen op elkaar afgestemd moeten worden (zie figuur 3.1). Men heeft te maken 
met de verschillenden organisatie domeinen. Ten eerste is daar het beleidsdomein. 
Dit domein is van belang in relatie met de "stakeholders" zoals het bestuur, de 
algemene ledenvergadering of de overheid. Het managen van deze relaties vraagt om 
flexibiliteit, regelmatig overleg, onderhandelen en een "goed inzicht in maatschap-
pelijke verhoudingen". Bij een aantal organisaties, zoals de landbouworganisaties, 
NTS of DLV is dit domein van erg groot belang, bij commerciëlere organisaties is 
dit iets minder. Maar ook Nefyto is een organisatie die duidelijk in dit domein 
opereert namens een aantal bestrijdingsmiddelen fabrikanten. 
Het managementdomein is het domein van het besturen van de organisatie. Duidelij-
ke doelstellingen en een efficiënte inzet van middelen om deze doelen te behalen, 
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Figuur 3.1. De drie domeinen van een dienstverlenende organisatie. 
( naar Kouzes & Mico, 1979; Wapenaar e.a., 1988) 
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Bij dit bedrijf was men op alle niveaus bezig geweest met voorlichting, dus zowel 
het topmanagement, het middenkader als de schoonmakers waren actief benaderd. In 
dit geval bleek het middenkader het meest sceptisch te zijn. Volgens haar was het 
management geïnteresseerd in een "milieu vriendelijk bedrijf' om zo haar positie op 
de markt te verstevigen, en het lagere personeel was blij met de aandacht en de 
mogelijkheden voor verdere professionalisering van hun relatief laag gewaardeerde 
werk. Het middenkader maakte zich het meest zorgen om de effectiviteit van andere 
schoonmaakmiddelen etc. Overigens ging ook het middenkader wel mee. Een van de 
sceptici heeft daarna actief de Stichting Natuur en Milieu benaderd voor een contract 
om hun kantoren schoon te maken, en volgens de spreekster wist hij met veel 
overtuigingskracht de nieuwe milieuvriendelijke beleidslijn van de organisatie naar 
voren te brengen. 
Lessen voor voorlichting 
Een voorlichtende organisatie moet niet gezien worden als een "black box", waar 
informatie die op een plaats in de organisatie wordt aangeleverd vanzelf verande-
ringen in gang zet. Dit is een verkeerd uitgangspunt voor diegenen, die proberen 
organisaties anders te laten adviseren. 
Over het huidige voorlichtingsprogramma, dat gericht is op eerstelijnsvoorlichters 
kunnen een aantal vragen gesteld worden. Uit de voorlichtingsplannen blijkt dat 
"organisaties" te gemakkelijk als een uniforme en welwillende doelgroep worden 
beschouwd. Er wordt geen onderscheid gemaakt in de wensen en mogelijkheden om 
op de verschillende organisatie niveaus tot verandering te komen. Deskundigheids-
bevordering en het aanleveren van voorlichtingsmateriaal voor de voorlichters in de 
organisaties is in dat licht zeker een van de voorwaarden voor verandering, maar de 
vraag kan gesteld worden of dit voldoende is. 
Voor tweedelijnsvoorlichting is kennis van de wijze waarop de organisatie functio-
neert een voorwaarde om een effectieve voorlichtingsstrategie op te zetten. Hierbij 
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moet rekening gehouden worden met de verschillende domeinen en eventuele 
breukvlakken in de organisatie. 
Gericht onderzoek binnen organisaties naar deze aspecten is vaak niet gemakkelijk 
uit te voeren, omdat de meeste organisaties hier huiverig voor zijn. Overleg, 
informele interviews op verschillende niveaus en een goede monitoring en evaluatie 
van voorlichtingsprodukten is wel haalbaar. Hier moet dan ook zeker aandacht aan 
worden besteed. Daarnaast zou ook "besluitvormingsonderzoek" naar het vaststellen 
van de advisering in de organisatie en de advisering van voorlichters verhelderend 
kunnen zijn om meer grip te krijgen op de mogelijkheden voor verandering. 
Evaluatie van produkten voor deskundigheidsbevordering moeten daarbij niet alleen 
gericht zijn op "evaluatie van de training of cursus". Het is belangrijk dat na enige 
tijd ook geëvalueerd wordt hoe de nieuwe kennis in de adviespraktijk van de organi-
satie wordt ingebed. 
Het voorbeeld van het schoonmaakbedrijf laat een alternatieve aanpak zien die zeker 
op experimentele schaal de moeite van het overwegen waard is. In dit geval wordt 
projectmatig in een organisatie op verschillende niveaus gewerkt aan verandering. In 
dat geval zijn ook aanpassingen in de organisatiestructuur of kennismanagement niet 
uitgesloten. In het geval van het schoonmaakbedrijf zou dit kunnen betekenen dat de 
schoonmaker (laagste in rang) meer vrijheid en verantwoordelijkheid heeft ten 
aanzien van het bepalen van de methode van schoonmaken. 
3.2 Verschillen tussen de intermediairen 
Voorlichting wordt gecombineerd met verschillende andere functies, dient verschil-
lende doelen binnen de organisatie en richt zich op specifieke onderdelen van het 
agrarisch bedrijf of de agrarische produktie kolom. Voorlichtende organisaties 
verschillen daarnaast in structuur en schaal. 
De diversiteit is dusdanig groot dat het moeilijk is een indeling te maken. De 
traditionele indeling naar financieringsbron, nl. overheid, boerenorganisaties en 
particulier, is weinig verhelderend. Een aantal boerenorganisaties worden niet meer 
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als dusdanig ervaren door de agrarische ondernemers, denk bijvoorbeeld aan de 
AVEBE. Ook de veelgebruikte tweedeling bij het Project Voorlichting MJPG, tussen 
afhankelijke en onafhankelijke voorlichting, geeft aan dat een indeling overheid 
< - > particulier eigenlijk al achterhaald begint te worden (zie ook Berghs en 
Schrauwer; 1985). 
Binnen het intermediairen onderzoek is er geen systematisch onderzoek gedaan naar 
de factoren die gebruikt kunnen worden om voorlichtende organisaties te classifice-
ren. Toch levert het empirisch materiaal wel een aantal handvatten. Ten eerste 
hebben de organisaties verschillende hoofddoelen: 
verkoop gewasbeschermingsmiddelen (chemisch, biologisch); 
toelevering van andere inputs; 
diensten (spuitwerk, krediet, verzekering); 
marketing; 
onderzoek; 
produktie van agrarische produkten; 
verwerking van agrarische produkten; 
beleidsvoorlichting ; 
beter milieu, gezondheid, promotie van tak of teelt (doel van "algemeen 
belang"). 
Verschillen in de hoofddoelen worden weerspiegeld in de rol die voorlichting heeft 
binnen het dienstenpakket. Hierbij moet wel worden aangetekend dat sommige 
organisaties voorlichting zien als een relatief "los onderdeel" van het pakket. In die 
gevallen is het mogelijk dat agrarisch ondernemers voorlichting kunnen kopen 
onafhankelijk van andere diensten. Soms wordt voorlichting daarbij door de orga-
nisatie nog wel beschouwd als klantenbinder of klantentrekker (b.v. overname cursus 
bij de Rabobank), maar men vraagt ook een eigen bijdrage. 
De verschillende rollen van voorlichting in het dienstenpakket zijn: 
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voorlichting is het te verkopen produkt; 
voorlichting voor klantenbinding; 
voorlichting als service die een goed gebruik waarborgt; 
voorlichting om kwaliteit van het agrarische produkt te waarborgen en te 
verhogen; 
voorlichting om de aard van de dienst te kunnen bepalen (b.v. banken, 
loonwerk en verzekering); 
voorlichting om onderzoek op de klant af te stemmen; 
voorlichting om het beleid uit te helpen voeren; 
voorlichting om ondernemers bewust te maken van bepaalde maatschappe-
lijk problemen (soms met het doel om de publieke opinie voor overheidsbe-
leid te mobiliseren). 
Daarnaast zijn een aantal kenmerken van de organisatiestructuur en het kennismana-
gement van belang om organisaties te kunnen onderscheiden. Voor kennismanage-
ment kan ten eerste worden geïnventariseerd welke kennisprocessen, op welke plaats 
in de organisatie plaatsvinden en op welke wijze men verbonden is met andere 
organisaties (kennissystemenonderzoek). 
In de praktijk gaat het om vragen als: vindt er onderzoek in de organisatie plaats, 
zijn er specialisten en tweedelijnsvoorlichters op het gebied van gewasbescherming 
en hoe is hun relatie met de eerstelijns voorlichters ? Wat voor opleidingstraject 
doorlopen de voorlichters en hoe zit het met de bijscholing ? Wordt er een eenslui-
dend advies gemaakt voor de hele organisatie en hoe gaat dat in zijn werk ? 
Als laatste is er de structuur en cultuur van een organisatie. Er is een formele 
structuur die vaak gemakkelijk te achterhalen is en ten tweede is er de informele or-
ganisatie. Een belangrijke vraag is daarnaast wat de positie is van de "voorlichters" 
in de organisatie, in hoeverre opereren ze zelfstandig en in hoeverre is er sturing 
vanuit het management. 
35 
doelgroepverkenning: intermediairen 
Voorbeeld I: Beleidsverklarende voorlichting 
Beleidsverklarende voorlichting is bij DLV een problematisch onderdeel binnen de 
organisatie. De laatste jaren is dit voordurend een punt van discussie geweest binnen 
de dienst (zie ook Bouwmans en Overveld; 1987) In eerste instantie heeft de directie 
(Tacken; 1990) zich duidelijk uitgesproken dat dit geen taak meer zou zijn, gezien 
de privatisering van de dienst. 
Toch zal de overheid ook in de toekomst een gedeelte van de kosten van de Dienst 
Landbouwvoorlichting betalen. Daarvoor vraagt de overheid waarschijnlijk wel van 
DLV dat ze voorlichting geeft over en ten behoeve van het beleid. Het is niet alleen 
de vraag hoe het management hier op reageert, maar ook de voorlichters en het 
middle management. 
Uit de interviews blijkt dat geen DLV'er (o.a. specialisten en teamleiders) beleids-
voorlichting of beleidsverklarende voorlichting spontaan noemt als een belangrijke 
taak van de organisaties. De ogen van het lagere en middenkader zijn momenteel 
eerder gericht op de verdergaande commercialisering. Hier is men op dit moment 
gericht mee aan de slag. Gezien ook het feit dat de inkomsten van een team, voor de 
top van deze organisatie een van de weinige concrete maatstaven zal zijn voor 
succes, is het niet denkbeeldig dat de mate van "verkoopbaarheid" een belangrijk 
criterium zal zijn voor de keuzes die de teams maken ten aanzien van de advisering. 
Voorbeeld II: De handel in bestrijdingsmiddelen 
Er zijn verschillende organisaties en particulieren die bestrijdingsmiddelen verkopen. 
Een greep uit de onderzoeken levert een zeer divers beeld: 
De loonwerker - handelaar: bijna eenderde van de spuitende loonwerkers in Neder-
land is ook handelaar in chemische bestrijdingsmiddelen. Vaak zijn de bedrijven 
relatief klein en is het de ondernemer die zelf actief is als adviseur. 
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De zelfstandige handelaar - particuliere voorlichter: het is niet duidelijk hoe ver-
spreid deze combinatie is. In Sevenum werd een handelaar gevonden die zich 
uitdrukkelijk ook als particuliere voorlichter profileerde en advies verstrekte los van 
zijn rol als gewasbeschermingshandelaar. Hij liet zijn adviesfunctie zelfs prevaleren 
o.a. door nooit meer bestrijdingsmiddelen mee te geven dan nodig is voor een 
bestrijding (Artz: 1992). 
Een aantal handelaren is onderdeel van de coöperatie. Naast gewasbeschermingsmid-
delen, verkopen de coöperaties ook andere zaken. De afzet is soms ook via de 
coöperatie geregeld. Voorlichting vanuit coöperaties is, gezien het doel van de 
onderneming, vaak een zelfstandige taak van de organisatie. Een aantal coöperaties 
zijn relatief actief op voorlichtingsgebied en hebben speciale voorlichtingsspecialisten 
in huis. Ze geven soms ook voorlichting die niet direct gekoppeld is met de ver-
koop, zoals b.v. snoei-demonstraties in de fruitteelt (Timmermans; 1992). 
Voorbeeld III: Is de Gewasbeschermingshandel objectief?1. 
De advisering van de gewasbescherming wordt in de praktijk door buitenstaanders te 
gemakkelijk gezien als pure verkoopbevordering. Uit de onderzoeken van Timmer-
mans en Artz (1992) kwam naar voren dat sommige handelaren wel degelijk milieu-
vriendelijke adviezen geven, ook al verbetert dit hun directe verkoopvolume niet. 
Advisering is in dit verband ook van belang voor de handelaar als klantenbinding en 
service die een goed gebruik waarborgt. Een handelaar die vasthoudt aan 
"ouderwetse adviezen" b.v. met vaste interval spuiten in Phytophthora, verliest het 
vertrouwen van de ondernemers. Deze zullen hem er immers van gaan verdenken 
dat het hem vooral te doen is om "veel te verkopen". 
Naast deze rationele argumenten, samenhangend met het doel van de organisatie die 
er voor zorgen dat een handelaar, tamelijk "objectief blijft adviseren, speelt ook de 
persoonlijke instelling ten aanzien van het milieu een grote rol. 
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Lessen voor voorlichting 
Tweedelijnsorganisaties, die door middel van persuasieve en informatieve voorlich-
ting, de voorlichting van eerstelijnsorganisaties willen beïnvloeden, moeten inspelen 
op de specifieke mogelijkheden van de "voorlichter" en zijn organisatie. Daarvoor is 
het van belang een globaal overzicht te hebben van: 
Het doel van de organisatie 
De organisatiestructuur 
Kennismanagement structuur 
De rol van voorlichting in het dienstenpakket 
De cultuur van de organisatie en eventuele breukvlakken in de structuur 
In de praktijk zal blijken dat de behoeften en mogelijkheden in de verschillende 
organisaties om mens- en milieuvriendelijk te adviseren verschillend zullen zijn, en 
ook de mogelijkheden voor het project voorlichting MJPG om hier op in te spelen. 
Het zou in dat verband van belang kunnen zijn dat de Projectgroep Voorlichting 
MJPG in samenwerking met het IKC een dossier aanlegt met de contacten per 
organisatie, welke ook informatie bevat over de officiële structuur, het kennis 
management etc. Hier zou ook een overzicht inpassen van de verschillende projecten 
die er lopen met een organisatie en de resultaten daarvan. Dit institutioneel geheugen 





4.1 Het belang van het kennissystemen perspectief 
Het kennissystemen perspectief onderscheidt zich in een aantal opzichten van andere 
theorieën over voorlichting. Voorlichting wordt in dit perspectief gezien als onder-
deel van een kennissysteem, waar zowel de verspreiding, de generatie en het gebruik 
van innovaties plaatsvindt. 
Bij de ontwikkeling van de kennissystementheorie is men vooral uitgegaan van de 
informatieve voorlichting in de landbouw. Toch is dit perspectief ook voor de meer 
persuasieve voorlichting in het kader van het Meerjarenplan Gewasbescherming van 
belang. Zo is er expliciet aandacht voor de situatie, waarin een voorlichtingsorga-
nisatie niet als een eenzame actor de mening en besluitvorming van bepaalde doel-
groepen beïnvloedt, maar onderdeel is van een groter geheel. Dit concept biedt 
daardoor nieuwe mogelijkheden voor voorlichting, maar laat ook de beperkingen 
zien van de situatie. 
Het kennissysteem kan door het IKC-MJPG worden gezien als doel en middel voor 
het bereiken van haar doelstellingen. Middel, in zover ze andere actoren in het 
kennissysteem wil gebruiken als intermediair kader. Doel, in de zin dat een verande-
ring van de doelen van een kennissysteem in een meer milieu vriendelijke richting 
een belangrijk tussendoel is om een duurzame landbouw in de toekomst veilig te 
stellen. 
Het beïnvloeden en gebruiken van kennissystemen wordt kennismanagement 
genoemd. Dit start met de inventarisatie van de betrokken actoren van het betref-
fende kennissysteem hun taken en hun doelen. Vervolgens worden de mogelijkheden 
en problemen die het systeem kent onderzocht, en tenslotte worden mogelijke inter-
39 
kennissystementheorie 
venues ontworpen, die naar een wenselijke verandering in het systeem leiden (Engel, 
Groot en Seegers; 1991). 
In dit hoofdstuk wordt de nadruk gelegd op de eerste twee fases, nl. inventarisatie 
van de actoren in het kennissysteem en hun onderlinge relaties, en een overzicht van 
mogelijkheden en problemen die bestaande kennissystemen om tot een meer mens-
en milieuvriendelijke gewasbescherming te geraken. Na een kleine theoretisch 
inleiding wordt een kennis- en informatiesysteem vanuit twee invalshoeken beschre-
ven: de agrarisch ondernemer en de eerstelijnsvoorlichter (intermediair). 
4.2 Theoretisch kader en vooronderstellingen 
De Groot (1990) geeft de volgende definitie van het kennissysteem: "De actoren 
(personen, netwerken en instellingen), en de contacten (Eng. interfaces) en verbin-
dingen (Eng. linkages) tussen hen, die te maken hebben met, de generatie, transfor-
matie, transmissie, opslag, oproepen, integratie, diffusie en gebruik van kennis en 
informatie, en die potentieel synergetisch werken om de goede verbinding tussen 
kennis en milieu, en de gebruikte technologie, te bevorderen in een specifiek domein 
van menselijke activiteit". 
Een kennissysteem is geen "objectief gegeven. De verschillende actoren hebben 
vaak elk hun eigen visie op de situatie zoals die is, en zoals die moet worden. Zo 
ook de onderzoekers, en haar opdrachtgever. De wijze waarop een kennissysteem in 
kaart wordt gebracht is afhankelijk van de positie en het doel van de waarnemer. 
Ook de menselijke capaciteit voor het waarnemen en ordenen van complexe ver-
schijnselen is beperkt. In dit onderzoek is er dan ook voor gekozen om het kennis-
systeem vanuit verschillende, elkaar overlappende, invalshoeken te benaderen. 
Waarbij soms een afbakening naar actor, of groep van actoren (ondernemers en 
eerstelijnsintermediairen) is gebruikt en andere keren plaats (streek) en kennisdomein 
(teelt, sector) als ingangen zijn gebruikt. 
Wanneer met een kennissysteem benadering gewerkt wordt, zijn een aantal andere 
definities van begrippen uit de kennissystementheorie van belang: 
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Onder Informatie processen wordt verstaan de generatie van kennis (b.v. onder-
zoeken), de transformatie (b.v. vertaling van fundamentele onderzoeksbevindingen 
naar praktische veldtoepassingen), de integratie (b.v. van praktijkkennis met 
wetenschappelijke kennis), de uitwisseling en diffusie, en de toepassing van kennis 
en informatie. Al deze processen vinden bij alle actoren plaats, alhoewel bij 
bepaalde actoren sommige processen meer nadruk krijgen dan andere. 
De actoren in een kennissysteem zijn individuen, organisaties of netwerken. De 
wijze waarop in een kennissysteem de verschillende actoren onderscheiden worden, 
hangt af van het abstractieniveau van de analyse, en de gekozen invalshoek. Het is 
belangrijk dat bij elk onderzoek aangegeven wordt wat als eenheid en onderschei-
dingsprincipe gehanteerd is om "het systeem" op te delen in zijn "onderdelen". 
Een Interface is een gedeelde grens tussen actoren waar contacten kunnen plaatsvin-
den. Deze kunnen bestaan uit: afspraken, regels, uitwisseling van middelen, enz. In 
een kennissysteem zijn we vooral geïnteresseerd in die verbindingen tussen actoren 
waarbij technologie (informatie, vaardigheden,hulpmiddelen) wordt uitgewisseld. 
Interface is een wat moeilijk grijpbaar begrip en moet in de kennissytementheorie te 
letterlijk worden opgevat, als plaats van kennisuitwisseling of "face to face" 
interactie. Ten eerste zijn interfaces soms onzichtbaar; waar situeren we bijvoorbeeld 
de interface tussen vakblad en lezer? We kunnen zeggen dat het vakblad zelf een 
interface is tussen onderzoek, voorlichting en gebruikers. Maar vanuit een ander 
perspectief is het vakblad een actor. Ten tweede is de interface soms een "bijpro-
dukt" van een interactie met een ander hoofddoel. Kennisuitwisseling kan een 
"toevallig", niet gezocht en soms ook niet bedoeld, bijprodukt zijn van het handelen 
(Giddens, 1990). Doordat interfaces "onzichtbaar" zijn, is het moeilijk deze 
interacties te managen. Men loopt het risico onverwachte zaken tegen te komen en 
acties te ondernemen met onvoorspelbare afloop. Het is dus van groot belang de 
interfaces wel zichtbaar te maken en experimenten uit te voeren met een bepaalde 
sturing. Als bekend is in welke wending in het systeem het resulteert kan vervolgak-
tie worden ondernomen. 
Het Kennisdomein is de collectieve kennis van de actoren in een bepaald onderdeel 
van de agrarische sector. In de praktijk is vaak sprake van deels overlappende 
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domeinen. Kennisdomeinen kunnen verschillen per sector en/of teelt, maar ook per 
streek. Het afbakenen van "kennisdomeinen" is al even problematisch als het 
afbakenen van "actoren". Op een bepaald moment is een pragmatische keuze nodig, 
die nooit helemaal systematisch zal zijn. De vragen, die men beantwoord wil 
hebben, zijn hierbij bepalend. 
Synergie treedt op als de gecombineerde bijdrage van de actoren meer is dan de som 
van de individuele bijdragen afzonderlijk. Deze synergie bepaalt de meerwaarde van 
het systeem. Deze meerwaarde kan een heel praktisch karakter hebben: geen dubbel 
onderzoek of het voorkomen van de uitgifte van drie bijna identieke folders over 
hetzelfde onderwerp, geen stuwmeer van kennis bij voorlichting en onderzoek die 
door de gebruikers niet praktisch toepasbaar wordt geacht. In de praktijk is een van 
de voorwaarden voor synergie dat er overlappende doelen en normen leven bij de 
verschillend actoren, en dat er voldoende onderlinge communicatie is (de Groot; 
1991). Synergie is echter niet gemakkelijk maakbaar. Ten eerste omdat "het sys-
teem" vaak zo complex is, dat niemand het bestaande systeem en haar doelen "ob-
jectief kan definiëren. Ten tweede leidt deze complexiteit er ook toe dat de 
gevolgen van sturing van het systeem slecht te voorspellen zijn. 
Een relativerende opmerking over het begrip synergie is hier op zijn plaats. Het 
wordt in de praktijk vaak te gemakkelijk geassocieerd met een geolied systeem dat 
leidt tot een grote efficiëntie. Teveel nadruk op het bereiken van synergie kan ook 
leiden tot verstarring en weinig ruimte voor nieuwe doelen en meningen (van buiten 
af). Flexibiliteit is dan zeker ook een van de voorwaarden om van een synergetisch 
systeem te kunnen spreken. 
Kennismanagement wordt in dit rapport gedefinieerd als: "Een bewuste interventie 
van een van de actoren om (een deel van het) kennissysteem te beïnvloeden in de 
door deze actor gewenste richting". Bij "kennismanagement" door de overheid 
kunnen zowel communicatieve als andere instrumenten b.v. subsidies en regelgeving 
worden ingezet om het systeem te sturen. Anders gezegd kennis wordt niet alleen 
door communicatie gemanaged, maar ook door geld, wetgeving etc. 
Gezien het bijzondere karakter van het landbouwkennissysteem - veel en zeer diverse 
actoren - krijgt het systeemmanagement een ander karakter dan in een "simpel" en 
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eenduidig systeem. In de nederlandse situatie heef de overheid gedurende bijna een 
eeuw actief het landbouwkennissysteem beïnvloed, maar de volgende veranderingen 
zijn aan de orde: 
a Het kennissysteem is commerciëler dan een decennium terug, hetgeen 
betekent dat de overheid minder gemakkelijk dwingend kan sturen. 
b Er is minder overeenstemming over de doelen en belangen van kennisgene-
ratie en gebruik. Dit houdt in dat er een nieuwe discussie over de doelen 
van het systeem moet worden gevoerd. 
c Het praktijkonderzoek is niet af, terwijl toch op korte termijn veranderingen 
plaats moeten vinden. Gebruikers moeten actief en experimenterend mee 
denken en doen, hetgeen niet geheel zonder risico's is. Dit kan niet zonder 
(een nieuw soort) faciliteiten, die het kennissysteem ook zou moet bieden. 
d "Mens- en milieuvriendelijke" gewasbescherming betekent niet alleen het 
toepassen van innovaties (machines, rassen en middelen), maar ook en 
vooral herijking van "complex routine gedrag" en de rol van voorlichting. 
Nieuwe vaardigheden, bewustwording en praktijkexperimenten zijn noodza-
kelijke nieuwe onderdelen die een eigen plek dienen te krijgen in het aanbod 
voor de ondernemer. Deze nieuwe koers is niet te bereiken met "recept 
voorlichting" en kennisoverdracht volgens het traditionele lineaire model 
van onderzoek naar ondernemer. 
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HET KENNISSYSTEEM: ONDERNEMERS 
In dit hoofdstuk wordt vanuit het perspectief van de agrarische ondernemer als ge-
bruiker het kennissysteem onderzocht. In de eerste paragraaf staat de infor-
matiebehoefte, de keuze van de informatiebron/medium en de eisen die ondernemers 
stellen aan informatiebronnen/media centraal. Alhoewel het Project Voorlichting 
MJPG geen direkte invloed hierop heeft, is dit toch van belang omdat veel voorlich-
tingsprodukten voor eerstelijnsvoorlichters afgestemd moeten worden op de onderne-
mers. 
De tweede paragraaf gaat in op het kennissysteem als kaart. Hierbij wordt aan de 
hand van een voorbeeld ook de rol van DLV belicht. Kaarten van kennissystemen 
met hun beschrijving zijn in de praktijk niet alleen effectieve hulpmiddelen bij het 
bepalen hoe een boodschap zich kan verspreiden, maar kunnen ook als hulpmiddel 
gebruikt worden in een discussie met eerstelijnsvoorlichters over hun huidige rol en 
gewenste rol in het informatievoorziening. 
Tenslotte wordt een aantal "onconventionele" kennisprocessen bij ondernemers en 
voorlichters belicht die laten zien dat "de rollen" niet vastliggen. De ondernemer is 
niet alleen gebruiker van kennis, maar ook producent en de voorlichter is ook wel 
eens actief in een andere rol dan kennisoverdrager. Deze kennisprocessen bieden 
nieuwe kansen voor het Project Voorlichting MJPG. 
5.1 De informatiebehoefte, keuze van de bron en het medium 
De informatiebehoefte van de gebruikers is een belangrijke motor van het kennissys-
teem. Onder andere het bestaan van eerstelijnsvoorlichting op commerciële basis, 
maar ook de aandacht van de handel voor "het professionele praatje over de toon-
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bank" geeft aan dat gebruikers kennis en informatie op prijs stellen. In deze 
paragraaf wordt de informatiebehoefte, het informatiezoekgedrag en de eisen die 
ondernemers stellen aan informatiebronnen nader belicht. 
De aard en intensiteit van de informatiebehoefte van agrarische ondernemers wordt 
bepaald door een aantal factoren: 
aard en intensiteit van de veranderingen (van binnen uit zoals bedrijfsover-
name, van buitenaf bijvoorbeeld landbouwpolitiek); 
de kennisintensiteit en kapitaalsintensiteit van de teelt (bijvoorbeeld in de 
tuinbouw heeft men meer behoefte aan en geld voor voorlichting dan in de 
akkerbouw, mede doordat de technologische ontwikkelingen in de tuinbouw 
sneller gaan); 
de bedrijfsstijl (inclusief persoonlijke factoren zoals opleiding, zelfstandig-
heid etc); 
het aanbod van informatie en de prijs daarvan. 
Een aantal van deze factoren zijn in hoofdstuk 2 al behandeld en er zal hier dan ook 
niet dieper op de verschillen worden ingegaan. 
De meeste actoren gebruiken verschillende media naast elkaar. Voor het keuze-
gedrag van agrarische ondernemers zijn drie vragen belangrijk: 
welke informatiebronnen/media kiezen zij ? 
waarom kiezen ze voor een bepaalde actor of medium ? 
wat verwachten ze van een bepaalde actor of medium ? 
In hoofdstuk 7 van het rapport "Gewasbescherming met een toekomst: de visie van 
agrarische ondernemers" (Van der Ley en Proost; 1992) is al een overzicht gegeven 
van de keuzes die agrarische ondernemers maken in de verschillende sectoren als ze 
informatie nodig hebben over specifieke onderwerpen. 
In deze paragraaf wordt nader ingegaan op de keuze voor een bepaald medium. De 
volgende media kunnen worden onderscheiden: schriftelijke bronnen (vakbladen, 
teelthandleiding en brochures), persoonlijke voorlichting onder te verdelen in groeps-
voorlichting en individuele voorlichting, voorlichting per computer en studiegroepen. 
Hier zullen twee voorbeelden worden behandeld worden: persoonlijke voorlichting 
en studiegroepen in de bollenteelt. 
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Over het algemeen is redelijk veel onderzoek gedaan naar het gebruik van bepaalde 
media. In de literatuurlijst staat een aantal titels genoemd. Voor het gebruik van de 
vakbladen wordt verder verwezen naar Kuiper en van Woerkom (1991) en voor 
gecomputeriseerde informatiesystemen kan verwezen worden naar het onderzoek van 
Leeuwis, Engel en Bakker (1991). Op het gebied van schriftelijke voorlichting zijn 
er vele goede handleidingen. 
Fuik en Smitz (1990) wijzen erop dat de wijze waarop een medium gebruikt wordt 
niet alleen beïnvloed wordt door de "kenmerken" van het medium maar vooral ook 
door sociale factoren. Het is dus niet onmogelijk dat sommige ondernemers hun 
voorlichter gebruiken als wandelende teelthandleiding en het vakblad voor het nemen 
van de uiteindelijke beslissing. Dit blijkt b.v. ook uit materiaal gepresenteerd in het 
vakbladen onderzoek (Kuiper en van Woerkom; 1991). Deze discussie is nog niet af, 
zo vinden Dijk, Engel en Leeuwis (1991) wel duidelijke aanwijzingen dat het 
medium wat men raadpleegt samenhangt met de fase van het besluitvormingsproces. 
De kenmerken van de verschillende media in de praktijk spelen ook een rol. Deze 
bepalen het soort vragen en problemen die aan een bepaald medium worden 
voorgelegd. Vergelijk bijvoorbeeld individuele voorlichting door een voorlichter die 
regelmatig langskomt voor een bedrijfsbezoek en een onbekende voorlichter van 
DLV die telefonisch om advies wordt gevraagd. 
Voorbeeld I: Individuele voorlichting 
In het onderzoek "objectieve voorlichting" van Timmermans (1992) is onderzoek 
gedaan naar de eisen die agrarische ondernemers stellen aan persoonlijke voorlich-
ting (van de gewasbeschermingshandelaar). 
Er kwamen uiteindelijk vier aspecten naar voren die belangrijk gevonden worden 
door de boeren en tuinders (Timmermans, 1992). Allereerst vindt een deel van de 
respondenten het belangrijk dat ze met al hun vragen en problemen terecht kunnen 
bij hun voorlichter, anders gezegd de voorlichter moet een volledig pakket bieden. 
Ten tweede vinden de telers het belangrijk dat de voorlichter voor een deskundige 
teeltbegeleiding zorgt, door regelmatig op het bedrijf langs te komen. Als derde 
vinden de telers het van belang dat de voorlichter als een goede gesprekspartner fun-
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geert. De ondernemers willen zo hun eigen ideeën en meningen toetsen aan die van 
de voorlichter om zo tot optimale beslissingen te komen. Als laatste verlangen ze 
van goede voorlichting dat op het juiste moment informatie geleverd wordt over bij-
voorbeeld nieuwe ontwikkelingen, informatie over nieuwe bestrijdingsmiddelen, 
methodes van insektenbestrijding etc. 
Sommige ondernemers merken op dat de voorlichting objectief moet zijn en nog 
andere vinden dat er geen handelsgedachte achter de voorlichting moet zitten. Deze 
laatste twee zaken zijn echter van ondergeschikt belang. Als laatste werd, zowel uit 
het onderzoek van Artz (1992) en Folkers (1992), duidelijk dat veel ondernemers er 
prijs op stellen om steeds dezelfde voorlichter te krijgen. Dit was ook een van de 
bezwaren die in verband met DLV, maar ook bijvoorbeeld bij coöperaties het meest 
werden genoemd. Een belangrijke reden hiervoor is het vertrouwen dat een onder-
nemer heeft in de "discretie" van een informatieleverancier als het gaat om gevoelige 
problemen. Een andere reden kan zijn dat men prijs stelt op een voorlichter die het 
bedrijf en de omstandigheden kent. 
Wat bepaalt nu in de praktijk de keuze van de ondernemers voor hun voorlichters? 
De meeste ondernemers geven aan dat het dichtbij gevestigd zijn van de leverancier 
de belangrijkste reden is voor de keuze, daarnaast wordt de kwaliteit van de voor-
lichting genoemd. Het al dan niet gratis zijn van het advies is meestal geen door-
slaggevende reden voor de keuze, zelfs niet in de akkerbouw, alhoewel in het geval 
van DLV wel veelvuldig geklaagd wordt over de invoering van tarieven. (Art; 1992, 
Groen en Groen; 1992). De indruk bestaat dat ondernemers bij de keuze voor een 
bepaalde voorlichter "de persoon" belangrijker vinden dan de organisatie waar de 
voorlichter voor werkt. Opvallend in dit verband is dan ook dat in de enquête voor 
de Referentiemeting (van der Ley, Proost; 1992) het aantal "zelfstandige handelaren" 
zwaar overgerapporteerd werd door de respondenten. De ondernemer kent de 
persoon en ziet deze als een zelfstandig adviseur, terwijl de voorlichter wel namens 
een organisatie opereert. 
De "goede of slechte naam" van een bepaalde voorlichter in een streek houdt hier 
nauw verband mee. Een jonge DLV voorlichter in de tuinbouw vertelde, dat hij in 
het begin bijzonder weinig klanten had, tot het moment dat hij in het kader van een 
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klein onderzoek bij een aantal tuinders langs kwam. Dit was zijn "take off' voor het 
opbouwen van een eigen klantenkring (persoonlijke mededeling Verkade). 
Voorbeeld II: De studiestudiegroepen in de bollenteelt 
In de bollenteelt komt het verschijnsel studiegroepen net op gang. In de meeste 
gevallen is het initiatief uitgegaan van de verschillende eerstelijnsvoorlichters en niet 
van de ondernemers. Een enquête onder de leden van de KA VB geeft een goed 
inzicht in wat ondernemers die nog weinig ervaring hebben met studieclubs voor 
wensen hebben. 
Er zijn verschillende soorten studieclubs. Van der Salm (1991) maakt voor de 
bloembollensector onderscheid tussen de volgende soorten groepen: 
studiegroep (10 tot 25 personen), met verschillende activiteiten zoals 
informatieve bijeenkomsten, excursies en thema-avonden, semi-besloten, 
kunnen gewasgericht zijn en ook meerdere teelten tot onderwerp hebben; 
excursiegroep (max 10 personen), besloten, gericht op onderlinge kennisuit-
wisseling; 
registratiegroep (excursiegroep met gewasbeschermingsregistratie), naast 
kennisuitwisseling staat bedrij fsvergelij king centraal, het ledental is altijd 
onder de 10. 
Als belangrijke wensen van ondernemers werd gemeld: 
begeleider (87%); 
thema-avonden (83%); 
contacten met toelevering en voorlichting (79%); in West-Friesland vonden 
sommigen contacten met KA VB niet gewenst vanwege commerciële belan-
gen; 
korte verslagen en aankondigingen van avonden en programma's (92%); 
contacten tussen studiegroepen (62%); 
sommigen vinden het gewenst dat het KA VB het secretariaat voert (23%); 
een deel van de ondernemers wil een gewas (44%) als onderwerp, de rest 
wil meerdere gewassen. 
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Een aantal ondernemers komt nog met nieuwe ideeën voor studiegroepen: 
gemengde groepen van handel, export, veredeling en producenten om de 
kennisdoorstroming tussen kweker, veredelaar, handel te verbeteren (3 
keer); 
in de buurt organiseren van bijeenkomsten (door meer dan 5 ondernemers 
spontaan toegevoegd); 
afstemming met andere organisaties voor de data van voorlichtingsbijeen-
komsten (door meer dan 5 mensen spontaan genoemd); 
aandacht voor bijzondere bolgewassen; 
een buitenlandse excursie; 
voorlichtingsavond over milieumaatregelen van de overheid; 
overkoepelende structuur voor alle studiegroepen. 
De conclusie is dat er bij de bollentelers wel belangstelling is voor studiegroepen. 
De ondernemers willen echter niet alleen onderling in een kleine groep kennis 
uitwisselen. Men vindt begeleiding, thema-avonden, sprekers, en contacten met 
andere studieclubs relatief erg belangrijk. Dit is dus duidelijk anders dan in de 
tuinbouw waar studiegroepen veel meer gericht zijn op kennisuitwisseling en ken-
nisproduktie. 
Lessen voor voorlichting 
Vanuit de werkgroepen Voorlichting MJP-G worden produkten gemaakt die afge-
stemd worden op de agrarische ondernemers, maar verspreid gaan worden door 
eerstelijnsactoren. De wijze waarop agarische ondernemers gebruik maken van deze 
actoren is hierbij belangrijke informatie om tot een goede afstemming en benutting te 
komen. 
In principe zijn zowel agrarische ondernemers als de eerstelijnsactoren zelf geschikt 
als informanten om een goed beeld te krijgen van de mogelijke behoeften en de bij-
behorende informatiebronnen, cq. media. De ingang onderwerp is daarbij (per sector 
of teelt) een goede manier om hier zicht op te krijgen. 
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Zoals gezegd "het medium is, zoals het gebruikt wordt". Alle media die door 
bepaalde eerstelijnsorganisatie worden gebruikt zijn in principe geschikt in alle fasen 
van het besluitvormingsproces. De oude indeling waarbij veel aandacht was voor de 
relatie tussen het juiste medium en de voorlichtingsboodschap, afhankelijk van de 
fase van het besluitvormingsproces lijkt in de praktijk toch van ondergeschikt 
belang. Dit betekent ook dat positieve feedback niet per se via persoonlijk voorlich-
ters hoeft te worden gegeven. 
Daarbij moet goed in het oog worden gehouden in hoeverre ook "ongevraagde" 
informatie (bij eerstelijn of ondernemers) meegenomen en gebruikt gaat worden. Uit 
het feit dat ondernemers zelf zeggen dat ze verwachten dat de voorlichter hen op de 
hoogte houdt van nieuwe ontwikkelingen, blijkt dat hier ook bij het "medium" 
individuele voorlichting wel mogelijkheden liggen in de eerste fasen van het 
innovatieproces. Dit zal in een aantal gevallen de schriftelijke media sterk onder-
steunen. Voorwaarde is natuurlijk wel dat de voorlichter vooraf overtuigd wordt van 
het belang van de informatie. 
Ook de studiegroepen zoals dit de bollentelers voor ogen staat, kunnen gebruikt 
worden voor voorlichting. Men kan hier denken aan materiaal voor een inleiding of 
een "gewasbeschermingsgerichte handleiding" met werkvormen voor begeleiders. 
Het lijkt er namelijk op dat de telers in beginnende groepen behoefte hebben aan een 
duidelijk programma met veel aandacht voor kennisverwerving en (jammer genoeg) 
nog weinig oog voor kennisuitwisseling en bedrij f s vergelijking. Het uitwisselen van 
kennis en resultaten kan alleen in een 'vertrouwde' omgeving. Binnen de studiegroep 
moet eerst een goede verstandhouding worden gerealiseerd. De introductie van 
doelstellingen moet dan ook goed begeleid en goed gestructureerd ingebracht 
worden, zodat de studieclubleden tijd krijgen de mogelijkheden te ervaren en onder-
zoeken. 
5.2 Het kennissysteem 
Engel (1990) noemt het Nederlandse kennissysteem een multiple systeem. Hij 
bedoelt hiermee, dat er functionele specialisatie en systeem segmentatie aanwezig is. 
Met dit laatste wordt een segmentatie naar bijvoorbeeld sector of teelt bedoeld. 
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In het kader van deze studie wordt een aantal "invalshoeken" gepresenteerd die 
bruikbaar zijn bij het in kaart brengen van kennissystemen. Vanuit het perspectief 




bedrij f sstijl; 
Een deel van de informatie, die ingaat op onderwerp en sector is te vinden in de 
bundel: "Gewasbescherming met een toekomst, de visie van agrarische onderne-
mers" (Van der Ley en Proost; 1992). 
Voorbeeld I: Het kennissysteem van de ondernemer 
In figuur 5.1 is naast het kennissysteem van twee ondernemers ook het kennissys-
teem van de ondernemers in de streek getekend. Hierdoor wordt duidelijk wat de in-
vloed is van de bedrijfsstijl op het diagram, en het resultaat van een "sommatie" van 
wat alle ondernemers vertellen, tot een algemeen diagram. 
Een toelichting: de sommatie geeft duidelijk een "te rijk beeld". De meeste onderne-
mers gebruiken maar een beperkt aantal van de mogelijke intermediairen. Hier moet 
bij voorlichting goed rekening mee worden gehouden als men het overgrote deel van 
de ondernemers wil bereiken, dan zal men meer dan één intermediair moeten inzet-
ten. 
Een opmerking in het bijzonder over DLV is hier op zijn plaats. Lang niet alle 
ondernemers hebben regelmatig (vaker dan eens per jaar) contact met DLV. Toch 
moet het belang van DLV niet onderschat worden. Ten eerste omdat DLV betrokken 
is bij de tweedelijnsadvisering van b.v. de aardappelverwerkers. Ten tweede 
vanwege het belang om ook minder sterke banden met intermediairen in beeld te 













Het kennissysteem van aardappel-
teler I (Artz; 1992). 
Het kennissysteem van aardappel-
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Figuur 5.1.: Kennissysteem van individuele ondernemers 
en het totale kennissysteem. 
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Deze advisering, alhoewel relatief infrequent, heeft een duidelijke meerwaarde, 
omdat DLV juist wordt gevraagd bij ingewikkelde problemen, of als "second 
opinion" bij moeilijke beslissingen. In dit verband moet ook worden opgemerkt dat 
sommige ondernemers liever meteen toegang zouden hebben tot de gewasbescher-
mingsspecialist bij DLV (persoonlijke mededeling Herweier). Aan de andere kant 
zijn handelaren en teeltbegeleider beter op de hoogte van praktische informatie, zoals 
b.v. de prijs van een nieuw middel (Folkers, 1992). 
Voorbeeld II: Streekverschillen in de akkerbouw 
In de akkerbouw zijn streekverschillen duidelijk waarneembaar. Ten eerste duidt dit 
op een verschil in bedrij f sstijlen. Dit heeft consequenties voor de "informatiebe-
hoefte". Daarnaast is ook het (historisch gegroeide) informatie aanbod van belang 
om het kennissysteem van de streek te begrijpen. 
In de NOP wordt een breed scala aan akkerbouwgewassen verbouwd, waaronder ook 
fruit en grove groente. Het kennissysteem tussen de boeren is relatief open, daar-
naast is er ook grote behoefte aan kennis van buiten omdat men "gemeenschappelijk" 
op zoek is naar alternatieve inkomsten bronnen, door introduktie van nieuwe 
gewassen en aktief te zijn in een groter deel van de produktieketen, b.v. zelf sorter-
en en verpakken (Groen en Groenen; 1992). 
In tegenstelling hiermee zijn producenten in de Veenkoloniën hoofdzakelijk afhan-
kelijk van aardappelteelt. De meeste ondernemers hebben het gevoel dat ze vast 
zitten. Na jaren van aardappelen verbouwen voor de AVEBE hebben ze het gevoel 
weinig alternatieven te hebben. De fysieke mogelijkheden voor veranderingen zijn 
gering. Het aanbod van informatie(bronnen) is vanwege de historisch gegroeide 
situatie, en de slechte perspectieven beperkt. In de praktijk is er ook weinig onder-
ling contact tussen de ondernemers en minder veelvuldig contact met een breed scala 
aan informatieleveranciers zoals in de NOP (Groen en Groenen; 1992). Hierdoor 
worden nieuwe zaken mogelijk minder makkelijk opgepakt. 
In Noord-Limburg worden aardappelen vaak op contract geteeld. Naast de aardap-
pelteelt worden ook andere gewassen geteeld en/of is er sprake van meerdere tak-
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ken. In de contractteelt speelt de teeltbegeleider een belangrijke rol en bepaalt mede 
de keuzes in de bedrijfsvoering en hij is daardoor dan ook de belangrijkste informa-
tieleverancier. De aardappelteelt is relatief nieuw in het gebied. Dit betekent dat men 
veel informatie nodig heeft. Hier spelen de verschillende informatieleveranciers ook 
duidelijk op in door veel (schriftelijke) informatie te bieden. De informatieuitwisse-
ling tussen de telers was niet bijzonder groot te noemen. Daarnaast bleek er in dit 
onderzoeksgebied geen duidelijke "opinionleader" te zijn onder de ondernemers. 
Toch mag gezien de "contacten met en tussen de eerstelijn" verwacht worden dat de 
kennisdoorstroming redelijk goed is (Artz; 1992). 
Lessen voor voorlichting 
Het is voor het Project Voorlichting MJPG ondoenlijk om door middel van onder-
zoek een totaal overzicht te krijgen van allerlei soorten kennissystemen. Vraag is 
ook in hoeverre dat nodig is. Een duidelijke kosten/baten analyse lijkt gewenst. Ook 
het bijhouden van de literatuur en de kennis opgedaan in praktijk kan, mits voldoen-
de gedocumenteerd, de gewenste informatie leveren. In het kort worden de verschil-
lende "invalshoeken" voor het in kaart brengen van een systeem hier besproken op 
hun bruikbaarheid. 
Voor wat betreft de bedrijfsstijl zou aan de hand van bestaand materiaal en eventuele 
gerichte onderzoekjes een indruk kunnen worden verkregen van de aard en omvang 
van de verschillen in informatiebehoefte en informatieleveranciers van de onderne-
mers. Een "volledige" kaart via deze ingang is in de praktijk niet haalbaar en voor 
een tweede lijnorganisatie ook niet nodig. 
De verschillen in het belang van de verscheidene intermediairen per streek verdienen 
zeker de aandacht (zie ook het onderzoek in de koolteelt van Folkers; 1992). Zo 
blijkt in het ene gebied DLV de belangrijkste adviseur in de koolteelt, terwijl in een 
ander gebied de plaatselijke coöperatie wordt geprefereerd. Toch wordt geadviseerd 
om hier geen systematisch onderzoek naar te doen. Dit zou zeer intensief zijn, 
omdat voor een representatief beeld een steekproef van plus minus 25 ondernemers 
per streek minimaal geacht moet worden om verschillen te kunnen opsporen. Daar-
naast zijn de verschillen tussen de ondernemers op grond van bedrijfsstijl en toeval-
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lige factoren waarschijnlijk groter dan echte streekeigen factoren. Ook de "toevalli-
ge" deskundigheid van de voorlichter of een onderdeel van een organisatie (b.v. een 
DLV team) zou hierbij wel eens een rol kunnnen spelen. 
Wel is het van belang dat bepaalde invloedrijke intermediairen in een bepaalde 
streek bekend zijn. Uit de verschillende onderzoeken blijkt dat allerlei, landelijk 
gezien kleine, streekgebonden intermediairen, zeer actief zijn op voorlichtingsgebied. 
Als voorbeelden worden genoemd: het Landbouwbelang of Kroeft in Limburg, maar 
ook het FAT in Flevoland staat op de lijst. Het systematisch opsporen van dit soort 
intermediairen kan tijdrovend en kostbaar zijn. Surveys (enquêtes) onder onder-
nemers kosten relatief veel tijd en geld. En ook surveys onder voorlichters (b.v. 
DLV) zijn niet even betrouwbaar, omdat de respondenten in een aantal gevallen 
sommige intermediairen niet zullen noemen. Waarschijnlijk is een branchegerichte 
zoektocht via de sneeuwbalmethode het meest werkbare alternatief. 
In de praktijk is het onderscheid onderwerp/sector en teelt de meest bruikbare ingang 
voor kennissystemen onderzoek. Ten eerste zijn de verschillen groot, vooral voor de 
factor onderwerp. Ten tweede is dit onderscheid ook relatief gemakkelijk te onder-
zoeken, zowel bij agrarische ondernemers zelf als via informatie van voorlichters en 
andere intermediairen. 
Tenslotte moet er op gewezen worden, dat 'kaarten' van kennissystemen een 
totaalbeeld van alle ondernemers en hun contacten. In de praktijk heeft b.v. maar de 
helft van de ondernemers contact met DLV of met de coöperatie en soms zijn deze 
contacten ook relatief infrequent. Indien het project voorlichting zeker wil zijn dat 
een redelijk aantal ondernemers bepaalde informatie ontvangt, dan zullen in een-
zelfde sector vaak meerdere intermediairen ingezet moeten worden. 
5.3 Kennisprocessen bij ondernemer en voorlichter 
Kennisoverdracht wordt in de kennissysteem theorie kennisuitwisseling genoemd 
(Röling; 1989). Ondanks dat er informeel in het Nederlandse systeem al tamelijk 
veel uitwisseling bestond, ging het officiële model toch altijd nog uit van kennisover-
dracht van onderzoek, naar voorlichter, naar gebruiker. 
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Röling (1992) maakte uit het programma voor de jaarlijkse bijeenkomsten van de 
ROC de volgende interessante samenvatting van elementen uit het officiële model: 
kennisoverdracht naar de praktijk; 
doorstroming van onderzoeksresultaten naar de boer; 
informatieproduktie en overdracht (ROC); 
de ROC maakt de vertaalslag van onderzoek naar praktijk. 
Een aantal kennisprocessen wordt in de "officiële" lezing van het model niet erkend: 
informatie verzamelen over de ervaring van problemen door ondernemers om daar 
onderzoek op af te stemmen, of het uittesten en bijstellen van praktische vindingen 
van ondernemers en voorlichters, laat staan het ondersteunen van voorlichting en 
ondernemers bij praktisch onderzoek. 
De theorie van de kennissystemen wijst erop dat "users influence" een belangrijk 
onderdeel is van een synergetisch systeem (Röling; 1989). In Nederland vinden we 
dit terug bijvoorbeeld de besturen van proeftuinen. Als gebruikers het systeem echter 
onvoldoende beïnvloeden kan dit leiden tot onnuttige en onbruikbare kennispro-
dukten. Kennisproducenten en kennismakelaars die commercieel werken verliezen dit 
zelden uit het oog, maar door de overheid gefinancierde organisaties hebben hier 
soms moeite mee. Zij zien de productie van kennis en advies als hun taak en zijn 
soms onvoldoende gericht op de toepasbaarheid en bruikbaarheid van die kennis. 
De theorie gaat er ook vanuit dat alle kennisprocessen overal plaatsvinden. Dit 
betekent in de praktijk dat processen zoals kennisgeneratie, vertaling, opslag en 
gebruik, zowel bij onderzoek, voorlichting en gebruikers gebeurt. Kennisuitwisseling 
van gebruiker naar voorlichter bevat dus niet alleen vragen en problemen, maar ook 
oplossingen. Een voorlichter uit de film "A day in the country" over het Nederland-
se kennissysteem formuleerde het als volgt: 75% van mijn kennis haal ik uit interne 
scholing etc, de rest haal ik uit de vakbladen en van de agrarische ondernemers die 
ik bezoek. 
De oplossingen van ondernemers hebben vaak het karakter van een uitvinding die 
bepaalde praktische problemen oplost, of nieuwe vindingen verder bedrijfsklaar 
maakt voor toepassing in de praktijk. Het belang daarvan voor technologische 
vooruitgang moet niet onderschat worden. Kline en Rosenberg wijzen er terecht op 
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dat, de kleine verbetering in "ontwerp" van innovaties vaak een groter "economisch 
gewin" met zich meebrengt dan de invoering van het "prototype" (Kline and 
Rosenberg; 1986). In een aantal gevallen zijn ondernemers en ook eerstelijnsvoor-
lichters (soms noodgedwongen vanwege tekort aan capaciteit bij proefstations en 
proeftuinen) tamelijk systematisch aan het experimenteren. Dit geldt in het bijzonder 
bij nieuwe gewassen en rassen, maar b.v. ook bij milieu-vriendelijke teeltmethoden. 
(Eerstelijns)voorlichting en het praktijkonderzoek spelen een cruciale rol als centrale 
actoren om de ondersteuning, doorstroming (ook van gebruiker naar gebruiker) en 
vertaling van kennis te verzorgen, ook daar waar het gaat om kennisgeneratie bij 
gebruikers. In het huidige systeem gebeurt dit ook wel, maar eerder ondanks dan 
dankzij het systeem. 
Behalve deze min of meer institutionele redenen die bepaalde vormen van "kennis-
doorstroming" soms bemoeilijken zijn er ook een aantal triviale redenen waarom dit 
proces niet vanzelfsprekend verloopt: 
een van de partijen wil zelf profiteren van de kennis, bijvoorbeeld onderne-
mers of een studiegroep die gevonden oplossingen niet doorgeeft om 
daarmee een "startwinst" binnen te halen; dit speelt een belangrijke rol als 
betaald moet worden voor praktijkonderzoek; 
men vindt de andere partij onaangenaam, arrogant of ondeskundig; 
men ontmoet elkaar niet, waardoor ook informele contacten niet plaatsvin-
den; 
men is bang door de mand te vallen als "het experiment" mislukt. 
Deze factoren spelen een rol tussen voorlichter en ondernemer, en ook tussen 
ondernemers en voorlichters onderling. 
Er is relatief weinig empirisch onderzoek gedaan naar de kennisuitwisseling tussen 
ondernemer en voorlichter. Methodes van kennisoverdracht zijn veelvuldig onder-
werp van onderzoek geweest, maar wat voor kennis wordt uitgewisseld en op welke 
manier dat in zijn werk gaat is alleen incidenteel onderzocht door interviews met 
voorlichters en ondernemers. Voorlichters zijn hierbij vooral vragen gesteld naar de 
informatie die gegeven wordt, en bij de ondernemer wordt vooral gevraagd naar de 
informatie die ontvangen wordt. Ook de empirische onderzoeken die in het kader 
van deze studie zijn gedaan leiden aan deze manco's. 
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Aan de hand van een aantal voorbeelden zal het idee van kennisuitwisseling verder 
worden toegelicht. Deze voorbeelden zijn gedeeltelijk afkomstig uit empirisch 
materiaal, en gedeeltelijk uit informele gesprekken met voorlichters en ondernemers. 
Voorbeeld I: De buurman 
Wat doet een boer met zijn buurman? Op de expliciete vraag naar de invloed van 
collega's op de bedrijfsvoering antwoorden de meeste akkerbouwers dat die er niet 
is. De (sociale) norm is dus dat je zelfstandig bent, en je niets aantrekt van je 
buurman (Groen en Groenen; 1992). 
Een gesprek met een aantal akkerbouwers in de kop van Noord-Holland maakte 
duidelijk dat dit wel wat ingewikkelder ligt. Alhoewel ook hier gezegd wordt dat 
ondernemers elkaar zelden expliciet om advies vragen wordt er op verjaardagen etc. 
wel veel over zaken gepraat die te maken hebben met de bedrijfsvoering. Hierbij 
komen zowel strategische als operationele onderwerpen aan bod. 
Dat bepaalde informatie hierbij soms wordt achtergehouden is ook een "publiek 
geheim". Geen boer laat gemakkelijk "het achterste van zijn tong zien", in een 
dorpsamenleving waarbij "iedereen alles van elkaar weet" wil je niet dat er over je 
geroddeld wordt als je financiële positie niet goed is of als je net iets nieuws 
geprobeerd hebt wat mislukt is. 
Met een beperkt aantal ondernemers en voorlichters wordt ook het veld ingegaan, 
bijvoorbeeld om te bespreken hoe het gewas erbij ligt en wanneer er gespoten moet 
worden. Hier staat niet alleen kennis centraal, maar ook observatie. Naast kundig-
heid is onderling vertrouwen hier erg belangrijk. Sommige ondernemers prefereren 
voor een oordeel (of toesting van hun eigen oordeeel) een "buitenstaander" b.v. de 
handelaar, andere prefereren een familielid of buurman. 
Een derde manier waarop collega's belangrijk zijn is door te kijken wat ze doen. Er 
werd de onderzoekster verzekerd dat men elkaar niet nadoet, maar dat de actie bij de 
een het besluitvormingsproces bij de ander wel in gang zet. Als men ziet dat een 
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ander begint te maaien of te spuiten wordt er allicht nagedacht of dit ook al op het 
eigen bedrijf nodig is. 
Voorbeeld II: De freesiateelt 
Kennisgeneratie door gebruikers is soms tamelijk geïnstitutionaliseerd, vooral in de 
tuinbouw. In die gevallen is een goede kennisdoorstroming ook vaak gewaarborgd. 
Een voorbeeld uit de freesiateelt maakt duidelijk hoe dit in zijn werk kan gaan. 
Een aantal telers wilde een proef gedaan hebben bij een proeftuin voor de teelt van 
freesia's op water. De proeftuin had daar te weinig middelen voor. Een van de telers 
heeft de proef toen zelf opgestart, weliswaar gesteund door iemand van het proef-
tuin. Ook andere ondernemers kwamen in dit geval niet naar de proeftuin, maar naar 
de teler om het verloop van de proef te volgen. Uiteindelijk zijn de resultaten 
gepubliceerd in het vakblad, (pers. med. Proost) 
Voorbeeld III: De aardappelhandelaar 
Soms is kennisgeneratie bij gebruikers ook niet geïnstitutionaliseerd en is de 
kennisdoorstroming minimaal. Een aardappelhandelaar in Limburg experimenteert 
met het nieuwe aardappelras Hansa. Hij zegt van zichzelf dat hij weinig leest, en 
ook weinig contact heeft met andere eerstelijnsvoorlichters. Echter hij is wel een van 
die actoren die actief bezig is met praktijkproeven bij het relatief nieuwe aardappel-
ras Hansa. Hij is vooral bezig met het experimenteren met het spuitinterval en het 
eerste tijdstip van bespuiten. De ondernemers die onder contract bij hem telen, 
kunnen overigens wel kennis nemen van zijn onderzoek (Artz; 1992). 
Voorbeeld IV: DLV'ers als secretaris 
De secretariaatsfunctie van een bedrij fsdeskundige voor de studiegroepen is een 
voorbeeld van een andere relatie tussen gebruiker en voorlichter. De voorlichter is 
geen "technische deskundige" als studiegroepbegeleider maar een "kennis en 
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kennissen makelaar", d.w.z. de bedrij fsdeskundige zorgt ervoor dat er een aantal 
inleiders zijn en dat er eventueel excursies worden georganiseerd. In. de functie van 
secretaris en groepproccesbegeleider zit ook deskundigheid. Voorwaarde om die rol 
te kunnen vervullen is vanzelfsprekend een minimale technische deskundigheid, maar 
dit hoeft in principe niet veel meer te zijn dan de "technische kennis" van de 
gemiddelde agrarische ondernemer. 
Voorbeeld IV: Een proeftuin met studiegroepen 
Ook eerstelijnsvoorlichtingsorganisaties zijn soms actief op het gebied van kennisge-
neratie. Zo heeft een leverancier van beregeningsapparatuur in de fruitteelt vorig jaar 
de eerste commerciële proeftuin in Nederland geopend. In dit geval wordt onder-
zoek, voorlichting, groepsbijeenkomsten en studieclubs als een geïntegreerd pakket 
aangeboden om gebruiker en fabrikant (produktontwikkelaar) te ondersteunen 
(Groente+Fruit; 1991). 
Lessen voor voorlichting 
Teveel nadruk op kennisoverdracht en te weinig op kennisuitwisseling, zelfs als er 
gericht marktonderzoek wordt gedaan naar de vraag naar kennis, maakt dat een 
aantal mogelijkheden voor voorlichting over mens- en milieuvriendelijke gewasbe-
scherming niet gerealiseerd wordt. 
Ten eerste valt hierbij te denken aan de mogelijkheid om van gebruikers en eerste-
lijnsintermediairen hun kennis, ervaring en onderzoek te profiteren. Naast "tech-
nische" kennis is voor het Project Voorlichting MJPG ook voorlichtingskundige 
kennis van belang over de praktijkervaringen met bijvoorbeeld studiegroepen, 
methoden om positieve feedback te geven, aanpakken voor kennisoverdracht (uitwis-
seling) over milieugevolgen van bestrijdingsmiddelen, e.d. 
Er zijn ook andere mogelijkheden om de potenties van "de omgekeerde weg" uit te 
buiten. Bijvoorbeeld door ondersteuning van onderzoek bij gebruikers en eerstelijns 
voorlichting, of het maken van specifieke "voorlichtingsprodukten" om een gerichte 
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kennisuitwisseling tussen ondernemers onderling, ondernemers en voorlichters en in 
de eerstelijn te verbeteren. 
Het oude concept van "kennisdoorgeefluik" van onderzoek naar voorlichting moet 
daarbij worden omgevormd tot "kennismakelaar" voor alle actoren. Een kennisbe-
middelaar, die indien nodig ook "kennis vertaalt", en bemiddelt om te zorgen dat 
"halffabrikaten" worden afgemaakt en uitgetest. Deze halffabrikaten kunnen zowel 
resultaten van praktijkonderzoek door gebruikers zijn, die verder moeten worden 
getest, als fundamenteel onderzoek, dat in de praktijk moet worden uitgeprobeerd. 
Omdat hier in het verleden weinig specifiek de aandacht op gericht is geweest, lijkt 
het nu van groot belang om inzicht te krijgen in aard en omvang van de mogelijkhe-
den op dit terrein. De eerste stap is om in allerlei soorten "marktonderzoek" bij 
ondernemers en eerstelijnsvoorlichters ook gericht te vragen naar vormen van 
"onconventionele kennisuitwisseling", zoals kennisoverdracht van ondernemer naar 
voorlichter en kennisoverdracht tussen eerstelijnsvoorlichters van verschillende 
organisaties. 
Er is ook specifiek onderzoek nodig rond de vraag op welke wijze "kennisuitwisse-
ling" tussen actoren bevorderd kan worden en of institutionalisering mogelijk is. 
Deze laatste twee vragen kunnen alleen worden beantwoord door middel van "veld-
experimenten". Ook hier is "kennisuitwisseling" het kernbegrip. "Kennis voor 
kennis" is waarschijnlijk de meest vruchtbare "deal" in de praktijk voor het Project 
Voorlichting MJPG. Men heeft als project niet alleen technische kennis te bieden, 




HET KENNISSYSTEEM: INTERMEDIAIREN 
6.1 Inleiding 
In dit kader is het belangrijk opnieuw de eerste lijns voorlichting te definiëren. Dit 
kan op een pragmatische manier, een theoretische werkwijze leidt in de praktijk tot 
verwarring. Zo blijkt DLV ook een tweedelijnsfunctie te vervullen voor andere 
eerstelijnsvoorlichters en bijvoorbeeld de gewasbeschermingsspecialisten fungeren 
soms als tweedelijns voorlichters. 
Eerstelijnsvoorlichters (intermediairen) zijn die personen die veelvuldig contact 
hébben met en advies geven aan agrarische ondernemers. Eerstelijnsorganisaties 
(intermediaire organisaties) zijn organisaties waar relatief veel eerstelijnsvoorlichters 
werken en de landbouwvakbladen. Tweedelijnsvoorlichters (intermediairen in de 
tweede lijn) zijn personen die advies en informatie geven aan eerstelijnsvoorlichters 
en soms ook als specialistisch adviseur optreden naar de gebruikers. Tweedelijns-
voorlichters kunnen dus voor dezelfde organisatie werken als eerstelijnsvoorlichters. 
Ook vanuit het eerstelijnsvoorlichters perspectief zijn er meerdere kennissystemen. 
Deze zijn in te delen aan de hand van de volgende factoren: 
streek; 
onderwerp (gewasbescherming, techniek, bemesting); 
sector/teelt; 
type organisatie (branche). 
In de praktijk overlappen de systemen uit de verschillende invalshoeken elkaar. Zo 
zijn in een regionale studiedag over een specifiek onderwerp, voor adviseurs van 
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verschillende organisaties ingangen van verschillende kennissystemen terug te 
vinden. 
De vraag hierbij is ook of de verschillende onderdelen van een organisatie moeten 
worden onderscheiden als aparte actoren. Zeker in het geval van divisie organisaties 
lijkt dit in de praktijk nuttig. Immers DLV'ers van verschillende teams (en sectoren) 
kunnen wel eens minder kennisuitwisseling hebben met teams elders, dan met een 
plaatselijke coöperatie, zeker als de streek als ingang voor onderzoek wordt ge-
bruikt. Over het algemeen is datgene wat als "actor" wordt bestempeld afhankelijk 
van de vraagstelling van het onderzoek. Als we een kennissysteem vanuit een 
ondernemer bestuderen is de "DLV actor" een specifieke DLV voorlichter. Terwijl 
als een kaart van het nederlandse landbouwkennissyteem wordt gemaakt de gehele 
"DLV" of zelfs de "landbouwvoorlichting" als actor kan worden benoemd. 
In de kennissystemen-onderzoeksmethode RAAKS (Rapid Appraisal Agricultural 
Knowledge System) worden de volgende begrippen onderscheiden: normatief model, 
informeel en formele contacten (Engel, Seegers, Groot; 1991). Het normatieve 
model is het model zoals door de onderzoeker (of de opdrachtgever) gewenst wordt 
om een optimale synergie tussen onderzoek, voorlichting en gebruikers te bewerk-
stelligen. Dit normatieve model lijkt in de praktijk niet altijd even zinvol (Folkers; 
1992). 
Formele contacten zijn vaak op organisatie niveau gesitueerd. Bij formeel contact 
horen de formele taken of kennisprocessen van de organisatie. Formele contacten 
kunnen tot gevolg hebben dat ook voorlichters contact hebben met een andere 
organisatie, maar dit hoeft in de praktijk niet zo te zijn. 
Informele contacten zijn er op alle niveaus van een organisatie met gelijksoortige 
niveaus van andere organisaties, veelal op persoonlijke basis. Dit is een algemeen 
verschijnsel bij "professionele of semi-professionele" organisaties. Vaak werken 
professionals (voorlichters) tijdens hun loopbaan ook bij verschillende organisaties en 
nemen hun contacten mee naar de nieuwe werkkring (Mok; 1991). In het plaatje van 
de 'informele situatie' kan bestudeerd worden welke kennisprocessen zich op welke 
plaats in de praktijk afspelen vinden. In dit rapport is vooral aandacht geschonken 
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aan het informele systeem, het formele systeem wordt bekend verondersteld. De 
literatuurlijst geeft een aantal aanvullende publikaties op dit gebied. 
6.2 Kennissysteem in een gebied 
Het landbouwwereldje is klein. Meestal hebben de verschillende voorlichters in een 
bepaald gebied onderling goede (informele) contacten. Meestal zijn deze sector- of 
teeltgericht. Op plaatsen waar veel ondernemers een tweede tak hebben, en er veel 
verschillende takken bestaan, daar zijn ook veel onderlinge contacten tussen voor-
lichters (Artz; 1992). 
Vanouds is het vooral de DLV, de consulenten en onderzoekers van proefstations en 
proefbedrijven die door hun vele contacten een belangrijke spilfunctie hebben. Men 
ontmoet elkaar steevast een aantal keren per jaar. Maar ook themadagen van studie-
clubs en regionale beurzen worden steeds belangrijker als ontmoetingsplaats voor 
eerstelijnsvoorlichters. Daarnaast speelt voor coöperaties, de handel en loonwerkers 
ook voorlichting van bestrijdingsmiddelen fabrikanten een belangrijke rol. In' de 
tuinbouw zou ook de NTS wel eens een centrale rol kunnen hebben. De federatie-
leden blijken met bijna alle andere actoren in de eerstelijn contacten te onderhouden 
(Folkers; 1992). Agrarische ondernemers (en zeker enkele voorlopers, hoog opge-
leiden of familie en vrienden van de voorlichter) participeren ook zeer veelvuldig in 
het circuit (Grooters; 1990). 
Ook de "de bruiloften en partijen" van agrarische ondernemers en eerstelijnsvoor-
lichters zijn niet onbelangrijk in de informele contacten. Een "gemiddelde voorlich-
ter" bezoekt per jaar al snel een stuk of 20 van zulke gelegenheden, waar hij bijna 
altijd een aantal andere eerstelijnsvoorlichters zal treffen (pers. med. van Bentum en 
Klaver). Op deze bijeenkomsten is de landbouw een belangrijk gespreksonderwerp. 
Waarschijnlijk wordt niet zozeer echt technische kennis uitgewisseld, maar heeft dit 
meer een opiniërende functie. Een onderwerp als milieuwetgeving, de slechte aard-
appeloogst van dit seizoen en "de failliete" eko-teler zullen zeker als gespreksonder-
werpen ter tafel komen. Belangrijker is echter, dat hier vooral "opinies en menin-
gen" worden gevormd, over een onderwerp als milieu, wetgeving en beleid. 
64 
kennissystemen: intermediairen 
Het belang van het "streekkennissysteem" zit voor voorlichting ook deels in het 
perspectief van "kennisuitwisseling. Het zou in dat opzicht interessant zijn om uit te 
vinden in hoeverre in Nederland nog sprake is van "regio specifieke kennis" en 
"landbouwtaal". De mening van bekenden uit de Streek is in de praktijk waarschijn-
lijk van minstens zoveel gewicht als de opvatting van de redacteur van het vakblad. 
In alle onderzoek blijken er ook actoren te zijn die relatief geïsoleerd zijn en die 
maar beperkte kennis hebben van andere actoren en weinig formele en informele 
contacten in de streek. Vaak zijn dit in alle opzichten buitenbeentjes zoals b.v. CLM 
(Klaver; 1992) of een Hansa aardappelteler die (te) milieuvriendelijk is. (Artz; 
1992). 
Aan de hand van een aantal voorbeelden wordt nog een aantal aspecten van het 
kennissysteem, gezien vanuit het perspectief van de eerstelijnsvoorlichting in een 
bepaald gebied, nader toegelicht. In de bijbehorende empirisch onderzoeken worden 
een aantal "volledige formele kennissystemen" gepresenteerd. 
Voorbeelden I: De rol van studieclübs 
De rol van eerstelijnsvoorlichters in de studiegroepen blijkt zeer veelzijdig te zijn. 
Een groot aantal eerstelijnsvoorlichters komt naar de lezingen van de studieclübs. 
Hun reactie op de "inleider" en hun vragen aan de inleider bepalen de waarde die 
agrarische ondernemers hechten aan de inleider, en wat hij/zij te vertellen heeft 
(pers. med. van Santen). 
In de studieclübs voor de aardappelteelt in Limburg, begeleid door DLV participeren 
ook de teeltbegeleiders van de aardappelverwerkende industrie als leden (Artz; 
1992). Hier heeft DLV dus duidelijk ook een tweedelijnsfunctie. 
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Voorbeeld II: Een buitenbeentje in de bollenteelt 
Het belang van opinievorming in een streek en de rol van een "buitenbeentje" kan 
geïllustreerd worden met het volgende: 
Het CLM wordt en voelt zich niet altijd op zo'n positieve manier bekeken in de 
bollenteelt. In het begin kostte het zelfs veel moeite om ondernemers te interesseren 
voor studieclubs. Gezien dit (gevoelde) wantrouwen van de omgeving is men dan nu 
ook heel voorzichtig met het naar buiten brengen van de uitkomsten van de studie-
groepen. Formeel gezien heeft het CLM wel contacten in Noord-Holland, o.a. via 
het platform voor de bollenteelt. De informele contacten met DLV zijn redelijk, men 
lijkt langzaam te zoeken naar gemeenschappelijke activiteiten (Klaver; 1992). 
6.3 Het "sector/teelt kennissysteem" 
De meeste onderzoeken van kennissystemen volgens de RAAKS-methode (Engel, 
Seegers, Groot; 1991) zijn opgezet vanuit de sector- of teelt invalshoek. Hierin staan 
meestal niet de personen (eerstelijnsvoorlichters of agrarische ondernemers) centraal, 
maar organisaties en quasi-groepen zoals het onderzoek, de voorlichting, de agrari-
sche ondernemers, de handel. 
Sector of teelt? Dit is een belangrijke vraag bij de keuzes die voor voorlichting 
moeten worden gemaakt. Of het in de praktijk nuttig dan wel nodig is om tot het 
niveau van teelt af te dalen hangt af van vele factoren. De twee belangrijkste zijn: 
in hoeverre hebben de ondernemers maar één teelt voor een aantal jaren; 
in hoeverre zijn er teeltgerichte intermediairen; 
In de meeste kennissystemen is er sprake van een aantal "spinnen", actoren, die een 
centrale rol spelen en met alle andere actoren contacten onderhouden. In de volgende 
voorbeelden worden twee (volledige) kennissystemen gepresenteerd, en een aantal 
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Figuur 6.1. Milieukennissyteem Bollenteelt. 
Voorbeeld I: De bollenteelt 
Het kennissystemen plaatje van de bollenteelt in figuur 6.1 geeft een beeld van de 
actoren bezien vanuit het milieu aspect als invalshoek (Klaver; 1992). De "spin" is 
de KAVB. Deze organisatie is ook de centrale spin van het milieuplatform. Uit dit 
plaatje blijkt verder, dat politieke belangenbehartiging en "kennisuitwisseling, gene-
ratie, gebruik en vertaling" bij dezelfde actoren op het zelfde platform gebeuren. De 
enigszins ongemakkelijke positie van CLM is eerder genoemd. Toch is deze 
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organisatie wel degelijk onderdeel van dit milieuplatform en heeft zich als dusdanig 
dan ook gedistantieerd van de Milieufederatie. De stichting Teeltbegeleiding, opgezet 
door regionale landbouworganisaties, krijgt een plaats buiten de milieuplatformgroep 
toebedeeld. Zij blijkt dus in de beleving van de andere actoren niet te participeren. 
Het is zeker niet onmogelijk, om tot andere "plaatjes" van het kennissysteem te 
komen. De afstand tussen KA VB, bloembollenhandel en bestrijdingsmiddelen 
handelaren kan in het informele circuit wel eens kleiner zijn dan uit de figuur blijkt, 
gezien ook de opmerking van sommige ondernemers dat KA VB en handel een pot 
nat zouden zijn (van de Salm; 1991). De onderzoeken zijn momentopnames van 
situaties, die voortdurend in beweging zijn. 
Voorbeeld II: De koolteelt 
In het koolteeltonderzoek is de RAAKS methode tamelijk systematisch toegepast (zie 
figuur 6.2). Aan de hand van dit onderzoek kunnen de zwakke en sterke kanten van 
deze methode dan ook goed zichtbaar worden gemaakt. Een van die sterke kanten is 
dat het onderzoek volgens de RAAKS-methode duidelijk de zwakke en sterke 
plekken van het formele systeem laat zien. 
Uit het koolteelt onderzoek (Folkers; 1992) blijkt dat de contacten tussen de 
eerstelijnsorganisaties onderling niet zo erg frequent zijn. De NTS is duidelijk de 
spin in het web. Zowel met de andere eerstelijnsorganisaties als met het onderzoek. 
Wel is het zo dat zij niet alle telers bereikt, omdat sommigen niet lid zijn. 
Daarnaast concludeert de onderzoeker dat er duidelijk twee groepen te onderscheiden 
zijn: praktijk en wetenschap, met maar een beperkte aantal "vertalers". Het IKC die 
deze rol officieel moet vervullen doet dit in de praktijk maar gedeeltelijk. Zowel in 
de "praktijk" als de "wetenschap" zijn hun contacten nog niet uitgegroeid. 
Nadeel van deze methode is dat kennisprocessen die plaatsvinden bij andere actoren 
dan bij wie men deze zou verwachten, gemakkelijk vergeten worden, bijvoorbeeld 




Figuur 6.3: Kennissysteem loonwerkers. 
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Daarmee is de handelaar op het gebied van de gewasbescherming de belangrijkste 
adviseur voor de loonwerkers. Opvallend is verder, dat meer dan een kwart van de 
loonwerkers in een of andere vorm bezig is met proefjes o.a. voor nieuwe middelen. 
Het invalshoek van de klant van de loonwerker (de agrarische ondernemers) is ook 
interessant. Deze ingang is van belang om de mogelijke voorlichtingsrollen van deze 
branche in kaart te brengen. Tevens geeft het een aardige kijk op de wijze waarop 
de bedrijfsstijl van agrarische ondernemers het contact met een "informatieleveran-
cier" bepaalt. 
Uit het onderzoek van de loonwerkers komt naar voren dat loonwerkers vier typen 
ondernemers onderscheiden in relatie tot hun "adviserende" functie: 
veehouders hebben vaak weinig kennis van en affectie voor hun grasland; 
de loonwerker is bij hen niet alleen uitvoerder, maar ook adviseur als het 
gaat om graslandvernieuwing of de verbouw van maïs. Vaak wordt het 
gehele karwei uitbesteed, zeker bij de maïsteelt kan gesproken worden van 
"contractteelt door de loonwerker" op het land van de veehouder, 
akkerbouwers met weinig gevoel voor het gewas; zij bemoeien zich nauwe-
lijks met en zijn niet geïnteresseerd in de activiteiten van de loonwerker, 
zolang deze er maar voor zorgt dat de gewassen ziektevrij blijven, 
akkerbouwers met affectie voor het gewas die een deel van het spuitwerk 
door de loonwerker laten doen, maar zich echter wel actief bemoeien met 
het tijdstip van bespuiten en het middel. Bij deze variant overleggen loon-
werker en akkerbouwer veelvuldig. 
akkerbouwers die het spuitwerk niet door de loonwerker laten doen, maar 
wel klant zijn van de loonwerker; soms wordt er wel advies of een "second 
opinion" gevraagd op spuitgebied (Mantingh en Tuinder; 1992). 
6.5 Privatisering en kennisdoorstroming 
Er kan niet per definitie worden beweerd dat privatisering van voorlichting slecht is 
voor het milieu. In de praktijk zijn het juist een aantal particuliere voorlichtings- en 
toeleveringsbedrijven van o.a. biologische bestrijdingsmiddelen, die het voortouw 
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hebben genomen voor een andere soort gewasbescherming (van der Ley, Proost; 
1992). 
Toch zitten er een aantal zorgelijke aspecten aan privatisering van het systeem 
(Engel; 1990, Ley en Proost; 1992): 
de kennisuitwisseling kan gemakkelijk stokken omdat de verschillende 
bedrijven hun eigen "produkt" willen beschermen; 
"milieu vriendelijke kennis" zal alleen worden geproduceerd als daar voor 
betaald wordt; dus als de overheid of consumenten eisen stellen in die rich-
ting, of als milieuvriendelijk produceren goedkoper is; 
kleine teelten en/of financieel minder interessante teelten zullen weinig 
aantrekkelijk zijn voor kennisproducenten en gewasbeschermingsmiddelen 
producenten. Dit zou kunnen leiden tot milieuvervuilende produktiemetho-
den. 
Er is nog een ander aspect van belang bij verdergaande commercialisering, vooral in 
die gevallen dat de ondernemers rechtstreeks gaan betalen voor voorlichtingsproduk-
ten. De vraag is dan in hoeverre het nieuwe systeem nog vormende (individuele) 
voorlichting zal bieden die op kennisvergroting en verbetering van besluitvorming 
van ondernemers is gericht. Dit kost immers relatief meer tijd per consult, terwijl 
het aantal consulten dat gevraagd wordt daardoor kan afnemen. Het vragen van een 
financiële vergoeding voor een advies zal er wel toe leiden, dat de eindgebruiker de 
aangeboden kennis beter benut; er is immers voor betaald. Anders gesteld is de 
vraag in hoeverre de particuliere voorlichting haar produkt gaat beschermen door 
middel van "receptvoorlichting" met een zeer specifiek karakter. 
Deze vraag is niet zonder meer te beantwoorden, het lijkt er op dat dit niet de weg 
is die over het algemeen door de particuliere voorlichters is ingeslagen. De vraag is 
ook in welke mate (een bepaald deel) van de ondernemers hier behoefte aan heeft. 
Dat dit niet alleen een academische discussie is blijkt uit het feit dat ook grotere 
ondernemers in de akkerbouw de loonwerker in huren voor de bespuitingen en de 
opkomst in de tuinbouw van 'scouts' voor het opsporen van ziekten en plagen in de 
gewassen. Dit wijst erop dat sommige ondernemers de werkzaamheden rond de 
gewasbescherming wellicht liever kwijt dan rijk zijn, maar er wel voor willen 
betalen om het door experts te laten doen. 
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Als laatste consequentie van de commercialisering van voorlichting moet het prijs-
kwaliteitsprobleem genoemd worden. De mogelijke gevolgen op macro-schaal zijn 
daarbij al eerder genoemd, maar ook voor ondernemers en de particuliere voorlich-
ting zal dit een belangrijke afweging worden. De klant zal de markt verkennen en 
Produkten vergelijken. Daarbij zal de prijs een rol spelen, maar zeker ook de 
kwaliteit van het gebodene. Dit stelt de voorlichtingsorganisatie voor een dilemma 
bij de investeringen in de ontwikkeling van nieuwe produkten. Een folder versprei-
den, met informatie die overgeschreven is uit een teelthandleiding, is in dat opzicht 
een goedkoop produkt. Het begeleiden van een experiment kan aan de andere kant 
vele mandagen kosten en is waarschijnlijk alleen dan te rechtvaardigen als de voor-
lichter zo'n produkt ook weer door kan verkopen. In welke richting voorlichting zich 
zal ontwikkelen in de toekomst is dan ook onzeker. 
Voorbeeld I: Het vakblad 
Uit onderzoek naar de britse situatie is gebleken dat de informatieve functie van het 
vakblad verandert door de privatisering. Artikelen geven geen volledig antwoord 
meer op problemen en oplossingen, maar worden meer "advertenties" voor voorlich-
tende organisaties om klanten te werven (Kuiper, van Woerkom; 1991). 
In Nederland is deze trend nog niet waar te nemen. Wel zijn er andere zaken aan de 
hand. Zo heeft het vakblad "Bloembollencultuur" een exclusief contract met DLV 
voor de levering van artikelen. Dit kan ten koste gaan van de andere twee bladen in 
de bloembollensector (Klaver; 1992). 
Voorbeeld II: Particuliere voorlichting 
De particuliere voorlichting in de fruitteelt loopt in sommige opzichten voorop. Zij 
doet vaak eigen praktijkonderzoek, maar men is niet zonder meer bereid deze kennis 
te delen ook niet met het IKC en DLV. Hun kennisvoorsprong is immers een van de 
redenen voor ondernemers om van de relatief duurdere service gebruik te maken 
(Mond. med. Stoop). 
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Voorbeeld III: De tweedelijnsjunctie van DLV 
In de aardappelenteelt in Sevenum e. o. is de DLV een duidelijke spin in het web 
voor een aantal andere eerstelijnsorganisaties, o.a. de aardappelverwerkende 
industrie. Daarnaast maken eerstelijnvoorlichters zoals teeltbegeleiders ook dankbaar 
gebruik van de aardappelstudieclub van DLV. Dit is in de praktijk natuurlijk een 
goede zaak. Bij verdergaande privatisering is de vraag wie dat zal gaan betalen 
(Artz; 1992). 
Het is niet alleen zo dat DLV geen inkomsten heeft van deze activiteiten, maar DLV 
verliest ook potentiële "klanten" door "teeltbegeleiders" goed op te leiden. Daarnaast 
is ook "haar herkenbaarheid" bij de uiteindelijke doelgroep niet altijd duidelijk. De 
situatie is dus verre van stabiel. Voor het Project Voorlichting MJPG echter en ook 
voor het kennissysteem zou het positief zijn als deze situatie blijft voortbestaan en 
wordt uitgebouwd. 
Dit probleem kan op twee manieren worden opgelost. Of DLV behoudt haar tweede-
lijnsfunctie, maar zorgt dat deze inkomsten opleveren, of deze taken worden 
afgestoten. 
lessen voor voorlichting 
Het IKC heeft een belangrijke en moeilijke taak om te zorgen dat er voldoende 
kennisdoorstroming blijft tussen de verschillende actoren. Blokkades in de doorstro-
ming van kennis kan op de lange termijn een rem zijn op de ontwikkeling van een 
"mens- en milieuvriendelijke kennisproduktie". 
Dit probleem kan tot op zekere hoogte worden opgevat als een sociaal dilemma. 
Indien iedereen kennis uitwisselt is op den duur iedereen erbij gebaat, omdat dit zal 
leiden tot een sterke en duurzame Nederlandse landbouw, maar op korte termijn kan 
een strategie van kennis achterhouden een sterkere marktpositie betekenen voor 
bepaalde intermediairen. De gehele "markt" van kennis en informatie is op dit 
moment sterk in beweging. Concurrentie in bepaalde sectoren, die gepaard gaat met 
relatieve geslotenheid is dan ook niet uit te sluiten in de nabije toekomst. 
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Er zijn voor het IKC en het Project Voorlichting MJPG twee strategieën mogelijk 
om tegenkracht te bieden aan de mogelijk negatieve effecten van commercialisering 
van kennis: 
De eerste strategie is om voorlichting verzorgen naar de eerste lijn om de bewust-
wording van dit probleem te vergroten. Hierbij is het in eerste instantie waarschijn-
lijk de top van organisaties die het meest open staan voor deze problematiek en ook 
de beleidsbeslissingen hierover nemen. Het middenkader en de voorlichters moeten 
echter niet vergeten worden. Het voorbeeld in paragraaf 3.1 moet dat duidelijk 
maken. 
Daarnaast kan het Project Voorlichting MJPG zich ook opstellen als actieve spin in 
het web, die er voor zorgt dat de verschillende organisaties een platform krijgen 
waar op neutraal terrein gepraat kan worden, b.v. door middel van eerstelijnsstudie-
clubs. 
Het is interessant in dit verband om de huidige functie van DLV nader te onderzoe-
ken. Tot nu toe vervulde deze organisatie duidelijk een "spin in het web" functie, 
met veel waardevolle contacten. In hoeverre dit ook in de toekomst zo zal zijn hangt 
van verschillende factoren af. Onderzoek naar deze zaken is van strategisch belang 
voor het Projectp Voorlichting MJPG, zeker als deze taak in de toekomst door het 
IKC vervuld moet worden. 
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CONCLUSIES EN DISCUSSIE 
In dit hoofdstuk zal een aantal hoofdpunten uit het rapport worden samengevat. 
Hierbij ligt de nadruk op de "nieuwe" mogelijkheden voor voorlichting en wordt het 
belang van onderzoek naar het veld van interventie nog eens onderstreept. Het is 
tevens bedoeld als praktisch discussiestuk. 
Na de opstartfase van het Project Voorlichting MJPG zal de komende fase ruimte 
bieden voor het uitproberen van "nieuwe produkten". In klassiek voorlichtingskundig 
jargon zou dan gedacht kunnen worden aan voorlichtingsprodukten, zoals een folder, 
training, video e.d. Dit verslag van de studie naar intermediairen laat zien, dat de 
term "produkt' breder moet worden opgepakt. Het veranderingsproces in de richting 
van een meer mens- en milieuvriendelijke landbouwproduktie voltrekt zich volgens 
een niet-lineaire dynamiek. De problemen waar voorlichting voor gesteld wordt, zijn 
uniek. Oplossingen kunnen alleen gevonden worden langs de weg van praktische 
experimenten. De eerste "experimenten" zullen logischerwijs nog dicht tegen de 
huidige denkwijze aan liggen, maar gaande weg kunnen stappen verderweg genomen 
worden. 
Het zal zeker niet mogelijk zijn voor het Project Voorlichting MJPG om alle 
aangegeven mogelijkheden in de praktijk te brengen, gezien ook beperkingen in 
budget en menskracht. Er zullen dus keuzes moeten worden gemaakt, waarbij kosten 
en baten tegen elkaar worden afgewogen. Een aantal "suggesties" zijn daarbij alleen 
haalbaar als de intermediairen kunnen worden gemotiveerd om te participeren in de 
uitvoering. Vanuit de positie van de onderzoekers zijn de mogelijkheden daarvoor 
slecht in te schatten. Hier heeft de praktijk zeker het laatste woord. 
De eerste paragraaf van dit hoofdstuk gaat in op de mogelijkheden van kennis-
generatie. Er worden twee onderzoeksvarianten besproken om dit aan te pakken. Als 
eerste besluitvormings- en kennissytemen onderzoek voorafgaand aan het voorlich-
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van een bepaalde intermediair een solide basis krijgen, al voortbouwend op de 
eerder opgedane ervaringen. Tijdens de samenwerking kunnen gegevens in kaart 
worden gebracht over de bereidwilligheid tot medewerking en de mate waarin het 
MJPG tot de prioriteiten behoort. 
Het belangrijkste voor deze strategie is een goede systematische documentatie en 
analyse. Vaak wordt in voorlichtingsorganisaties veel informatie verzameld die 
vervolgens onderin de la komt. Analyse betekent aktief omgaan met de verzamelde 
ervaringen: samenvatten van ervaringen en conclusies trekken. Alleen op die manier 
kan men hieruit de eigen "Lessen voor Voorlichting" trekken. 
Daarnaast kan men monitoring (evaluatie) ook uitlokken bij de eindgebruiker. Denk 
hierbij aan de prijsvraagstrategie en garantie(invulbon) van fabrikanten. Maar ook 
een evaluatieformulier na afloop van een cursus valt hieronder. 
7 .2 Nieuwe werkvormen 
Op basis van deze studie kunnen 3 aandachtsgebieden worden genoemd waarop 
projectaktiviteiten moeten worden ontplooid ten einde intermediairen effectiever te 
kunnen betrekken bij de voorlichting MJPG. 
1. Samenwerking voorlichters en ondernemers 
Onderzoek doen is een van de meest praktische strategieën om "samenwerking" op 
te starten. Het kan gebruikt worden om zowel voorlichters als ondernemers te 
interesseren om met de werkgroepen samen te werken en samen voorlich-
tingsprodukten te ontwikkelen. Daarnaast kan van een onderzoek ook een motiveren-
de en attenderende functie uitgaan. Onderzoek door middel van bijvoorbeeld een 
interview is betrekkelijk vrijblijvend. Het legt de mate van participatie en de inhoud 
van de samenwerking nog niet vast. In de loop van het proces kan men de onder-
zochten echter ook aktief mee laten onderzoeken. Deze werkwijze kan resulteren in 
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een concreet "voorlichtingsprodukt met technische informatie", maar ook in de vorm 
van een methodiek voor voorlichting, of kennisgeneratie in de praktijk. 
Deze laatste mogelijkheden zijn uitgewerkt in Bawden, en Packman (1991), die deze 
methode toepasten bij erosiebestrijding in Australie. Hier wordt niet alleen toege-
werkt naar het eindresultaat (minder erosie), maar men probeert ook bewust een 
mentaliteitsverandering (een ander visie op de productie) te bewerkstelligen, zodat de 
"gebruikers" zelf verder kunnen gaan met het ontwikkelen van nieuwe technieken en 
methoden. Voor de Nederlandse situatie en voor "gewasbescherming" zal deze 
methode enigszins moeten worden aangepast, ook al gezien het feit, dat de methode 
vrij arbeidsintensief is. Het Nederlandse equivalent zal waarschijnlijk het beste 
gevonden kunnen worden in studiegroepen. 
Kennisgeneratie van ondernemers en voorlichters kan gestimuleerd worden door 
kleine opdrachten, experimenten, uit te voeren. Door te leren waarnemen en 
experimenteren, vergroten ondernemers hun kennis van ziekten en plagen. De voor-
lichter speelt hierin een begeleidende rol. Gerichte aktiviteiten ter bevordering van 
de kennis van voorlichters in deze taak, zal ertoe leiden, dat voorlichters voorbereid 
zijn op deze faciliterende rol. Het vraagt nl. een mentaliteitsverandering om niet zelf 
als inhoudelijk deskundige op te treden, maar anderen, de ondernemer, daartoe op te 
leiden. Deze andere kijk op de professionele status van een bedrijfsdeskundige is een 
paradoxaal gegeven, maar essentieel in een andere aanpak van de voorlichting over 
gewasbescherming. 
Het gangbare praktijkonderzoek in Nederland biedt goede uitgangspunten voor deze 
nieuwe mogelijkheid, evenals de studiegroepen. Stimulering van een dergelijke 
ontwikkeling kan eerder uit de voorlichting in gang gezet worden, dan vanuit 
onderzoek. 
2. Beïnvloeding adviespraktijk intermediair 
Vanuit het Project Voorlichting MJPG kan het beïnvloeden van de adviespraktijk van 
een intermediaire organisatie als doel worden gesteld. Hiervoor is het belangrijk dat 
alle niveaus van de organisatie in de veranderingen betrokken worden en dat de 
"veranderaars" zorgen voor voldoende "feedback" (zie ook 3.2). Het gaat niet alleen 
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om b.v. deskundigheidsbevordering bij voorlichters, maar ook het kennismanage-
ment en het voorlichtingsbeleid in de organistie kunnen vanuit dit perspectief 
veranderen. Hiervoor is een beeld van de organisatiestructuur en -cultuur, waaronder 
de kwaliteit van de communicatiekanalen een voorwaarde. Inzicht in het functioneren 
van de intermediaire organisatie kan belangrijke informatie leveren voor de keuze 
om al dan niet met een dergelijke intermediair in zee te gaan. 
Afgaande op de empirische resultaten uit deze studie, kan verondersteld worden, dat 
de meeste weerstand te verwachten is bij het middenkader. Zij tonen zich het minst 
flexibel, echter vaak om begrijpelijke redenen. Er worden nieuwe doelen gesteld, 
terwijl het betrokken subsysteem tussen management (beleid) en front line (uitvoe-
ring) in onvoldoende middelen en bevoegdheden krijgt. Het veranderingsproces in de 
organisatie zal dus waarschijnlijk niet op dit niveau starten. 
3. Kennisuitwisseling tussen intermediairen 
Projectaktiviteiten kunnen ook als doel hebben om bewust kennisuitwisseling tussen 
voorlichters tot stand te brengen. Hierbij valt te denken aan studiegroepen van 
voorlichters. Groepen kunnen samengesteld worden op basis van interesse en in elk 
geval naar sector, mogelijk subsector. Gekozen kan worden voor groepen op niveau 
van de organisatie, maar bijvoorbeeld ook per regio. 
Dergelijke initiatieven vinden al informeel plaats, maar zouden zeker uitgebouwd 
kunnen worden. Door ondersteuning van deze groepen werkt men tegelijkertijd aan 
de versteviging van nuttige netwerken. Deze netwerken vormen een ontvangststruc-
tuur voor de tweedelijns voorlichting, maar kunnen ook de basis vormen voor een 
'nazorg' structuur na beëindiging van de projectaktiviteiten. 
In het veld van voorlichtingsintermediairen is ook zeker behoefte aan platforms. 
Hiermee wordt bedoeld, dat vanuit een neutrale actor initiatieven worden ontplooid 
om regelmatig ontmoetingen te ensceneren tussen intermediairen. De studiedagen 
voor vertegenwoordigers van handelshuizen is hier een goed voorbeeld van. De 
Projectgroep moet hier beslist mee door gaan. 
Maar gedacht kan ook worden aan de actoren binnen een bepaald kennissysteem. 
Belangrijk is hierbij dat de centrale actor zeker niet mag ontbreken. Ook moet de 
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Kerngroep zorgen, dat ze deel uitmaakt van dergelijke platforms. Deze versterken de 
netwerken van intermediairen en vergroot de toegankelijkheid voor de tweedelijns-
voorlichting. In de bollensector bestaat al een milieuplatform. Via deze contacten 
kan het Project Voorlichting MJPG er aan werken om op systematische wijze het 
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